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هذا الكتاب مصعم بفرض نتصديم معلومات دفبقة موثوق بها فيما بخص الموضوع الذى يغطيه. وهو يباغ 
على أساس أن الناشر غير منخرط فى تقديم أى نصيحة قانونية أو محاسبية أو غيرها من الخدمات 
لمهنية. إذا كانت هناك حاجة لأى نصيحة قانونية أو مساعدة خبير. فينبفى السمى للاستفادة من 
خدمات خبير محترف قى مجاله. 
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أود أن أعبر عن حبى وتقديرى لزوجتى المحبة دينيتا؛ 
فھی السبب الرئیسی فی نجاحی. وأود أن أشكر أيضا أبنائی: 
بروك. ومیتشل. وبیلی» ومادیسون 
على حبهم ودعمهم لى طوال رحلة تأليفى لهذا الكتاب 
وعلى مدار حياتى. الجو الأسرى هوما يجمل الحياة ممتعة. 
ويجمل أحلامنا نستحق منا أن نسعى لتحقيقها. 
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١ تصدير‎ 

شکر ونفدیر ۲ 

| مامعامل الإقناع؟ القواعد الجديدة للنجاح والثروة ٠‏ 

۲١١ مقاومة الإهتاع؛ المقبات العشر الشائعة التىتحد من نجاحك فى الإقناع‎ ١ 

۴ مهارة الإهناع # ١؛‏ البرمجة المقلية لكبار المقنمين ١؛‏ 

1۷ مهارة الاهناع ۶# ۲ فهم ما يفكر قيه الجمهور‎ ٤ 

۵ه مهارة الإقناع # ۳؛ الألفة الفورية والتوافق الاجتماعى ۸٩‏ 

> مهارة الإهناع # :٤‏ تأسيس الثقة الفورية ١٠۵١‏ 

۷ مهارة الإفتاع ۶ ١‏ استحود على الانتباه بقوة وسيطرة ٠۳۷‏ 

۸ ههارة الإقناع ١#‏ القدرة على التأثير فى الآخرين ٠١١‏ 

۹ همهارة الإقناع # ۷؛ كيف تحفز نفسك والأخرين بصورة دائمة ١۷١‏ 

٠۹۷ همهارة الأقناع ۶ ۸: المروض التقدبمية ومهارات التحاور المتقدمة‎ ١ 

۲۳١ همهارة الإقناع 7 ۹ التوقع المسبق: المعادلات السرية للمحترفبن‎ ١١ 

۲٤١١ السيطرة على الذات والتطور الشخصى‎ ٠١ # مهارة الإفناع‎ ١ 
۲١١ اقكار ختامية ؛ حان وقت نحقيق عظمتك‎ 

الملحق أ: كتاب ذكاء الاقناع / تقارير اضافية محانية ٠٦١۷‏ 

الملحى ب: اختبار مختصر لعامل الإخناء ٣۷۲‏ 

تهلبقأات ختامىة ۲۸۹ 


الفهرس ۲۰۲ 
المؤلف فى سطور ۲٠۲‏ 
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صد لر 


۴ 


ما الذي يجعل بعض الناس ناجحين؟ اذا يحقق بعض الناس الثراء بينما لا يحقفه 
آخرون؟ كيف نستطيع التنبؤ بمن سيحقق النجاح. ومن سينجح فحسب فى تدبير 
احتیاجاته. ومن سیفشل؟ كيف نحدد خصائص ذوى النجاح العالىة؟ 

كانت البداية عام .1۹٠١‏ عندما وضع عالم النفس الفرنسى "ألفريد بينيه" أول 
اختبارات معامل الذكاء. وعلى مدار السنوات التالية. حاول الكثيرون من الملماء 
التنبؤ بالإنجاز التعليمى المستقبلى للفرد. وأدائه فى الحياة باستخدام اختيارات 
قياس الذكاء. وكانت المفاجأة أن الدرجات المرتفعة فى ذلك النوع من الذكاء القابل 
للقياس ليست ضمانة للنجاح فى الحياة. 

الذكاء خاصية مهمة. ومع ذلك فهناك عدة أنواع للذكاء. وقد اكتشف "هوارد 
جاردنر" عدة أنواع للذكاء. حيث يتمتع كل إنسان بمستويات مختلفة من مختلف أنواع 
الذكاء. ما أنواع الذكاء التى يتحلى بها الناجحون والأثرياء. وأى هذه الأنواع من 
الذكاء فطرى. وأيها مكتسب؟ 

وفى النهاية تطورت فكرة الذكاء الماطفى. حيث أوضح كتاب "دانيال جولان" 
الذى أحدث ثورة فى التفكير (الذكاء الماطفى) أن سامل الذكاء وحده لا يحدد 
مدى النجاح الذى يحققه المرء. فلابد أن يصحبه الذكاء العاطفى. ويصف الذكاء 
العاطفى - الذى غالبًا ما يتم قياسه من خلال معامل الذكاء العاطفى - القدرة على 
إدراك. وتقييم. وادارة المشاعر الشخصية. ومشاعر الآخرين من أفراد وجماعات. 

وقد اتضح من ابحاثى المتعلقة بما يجعل الناس ناجحين أن النجاح يعتمد على 
شىء يتجاوز معامل الذكاء. والذكاء العاطفى. حيث أوضحت دراساتى أن من 
يتمتعون بدرجة أكبر من السمادة والثراء فى الحياة يملكون قدرة كبيرة على إقناع - 
والتأثير على. والبيع. والتفاوض مع وتحفيز؛ وقيادة. وفهم - البشر. وهذه القدرات 
لا تملمها المدارسس. ومع ذلك فلابد من التحلى بها لتحقيق نجاح كبير فى الحياة. 


متوافر لدی مکتبات جریر. 


۲ کیرت دبلیو. مورتینسین 


ويسمى البعض هذه القدرات "ذكاء الشارع"؛ بينما أسميها "معامل الإقناء". وقد 
أوضحت الدراسات أن الأثرياء والناجحين يتمتعون بمعامل اقناع مرتفم. 

ومعنى هذا أن زيادة معامل الإقناع أمر لازم لتحقيق النجاح. والكتاب الذى بين 
يديك يساعدك على زيادة هذا المعامل. هذا الكتاب بمقدوره أن يفير من مستوى 
دخلك الحالى. ونوعية علافاتك. بل ونوعية حياتك بالكامل. ويوضح لك كل قصل 
من فصول الكتاب صفات وخصائص كبار المنتجين فى كل جانب من جوانب الحياة. 
وهذا قائم على أكثر من سبعة عشر عاما من البحوث. وليست الأساليب التى بقدمها 
هذا الكتاب مجرد نظريات أو أقوال مرسلة. بل هى أساليب مجربة نجح تطبيقها فى 
المالم الواقمى. وقد أدرجت فی هذا الكتاب كل نتائج البحوث التى أجريتهاء وبلفة 
سهلة مفهومة. يسهل تطبيتها. ويسهل عليك استخدامها. 

اننانريد فى أعماقنا أن يستمع لنا الآخرون. ويفعلوا ما نريده بالضبط؛ 
لأننافى كل يوم إما نقنع الآخرين بوجهات نظرنا أو يقنعونا هم بوجهات 
نظرهم. ولقد تملمنا من مجتمعاتنا أن نلجأ للتخويف. أو الإرغام. أو السيطرة. أو 
الإاجبار, او التنازل فى بمض الاحيان لنحصل على ما نريد. اذا نرضى بالإذعان 
قصير الأمد فى حبن أننا نستطيع أن نضفى على الآخرين تأثيرًا طويل الأمد؟ لقد 
تفيرت أساليب الإقناع. ولابد من تغيير مهارات الإقناع بما يجهل الناس يكيفون 
أنفسهم مع العالم الجديد. إن كبار محترفى الإقناع يستطيمون إقناع الآخرين بدون 
أن يكتشف الآخرون هذا وهم يقنعونهم بالطريقة التى يريدون أن يقتنعوا بها. وفى 
عا لمنا الحالى الملىء بالمتشككين ستواجُه أية محاولة للإقناع باستخدام الأساليب 
التقليدية القديمة بالعارضة. 

أن ضعف القدرة على الإفناع والثقه. والإفناع بالطرق المديمة. والافتقار لهارات 
التمامل مع الناس يكلف الشركات حاليًا خسائر بمليارات الدولارات سنويًا. كم كلفك 
ضعف مهاراتك الاقناعية؟ لقد آن لك أن تطور مهاراتك. وأن تكف عن الاعتماد على 
أساليب الإقناع البائدة. 


- گیرت دبلیو. مورتینسىن 


| شکر وتقدیر 


شكر خالص ونتقدير عميق مستحق لكل من ساعدنى على تحويل فكرة هذا الكتاب 
إلى وافع. 

اود ان اعبر عن شكرى اللامحدود لكل عملائى فى معهد الإفناع الدين جملوا هذا 
البحث ممکنا. أشکر زملائی. ووالدی. وأصدقائی. وأساتذتی وقدوتی. وشرکائی 
ممن ساعدونى على طول الطريق. أشكركم جميفا على مساعدتكم لى فى تعليم. 
واختبار هذه الأفكار فى كل خطوة من خطوات الطريق. وأشكر كل من كانت لديهم 
ثقة فى. وكل من لم يكن لديه ثقة فى. 

وشکر عمیق خالص أیضا إلى كل من: ستيف أولسون. ومايك رای. وتایلر روبی. 
وألبن كادين» ودان مبريك. وديفيد بيرد. وجيك سيمبسون. وجیسون دینی؛ وجيل 
ووترز وجون سورنسون. وروس فوجت. وکونا تیو ولورین بیترسون. ونتاشا ماکرون. 
وبیری ويكفيلد. وروب ويلر؛ وسيث السورثٹ؛ وكيم سكوت. وجيفن بولتون. ومايك 
کارتر. وجود سیمبسون. وجاراد سیفیر. وکیرت جیکوبسون. ومایکل جاکسون. وجیم 


بروستر. 
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الفصل الول 


ما معامل الإقناء؟ 


القواعد الجديدة للنجاح والثروة 


كيف تملك القدرة على الإفناع فى أى موقف؟ فكر فى الأمر: متى كانت آخر مرة 
لم تحصل فیھا على شىء كنت تريده؟ مادا حدث؟ هل فشلت فى التعبير عن وجهة 
نظرك؟ هل أقنعك شخص آخرة لقد تغير فهمنا للإقناع والتأئير تفيرًا هائلا على 
مدار الأعوام المشرين الماضية؛ ففى الماضى لم نكن نعرف أو نفهم ما يفكر فيه 
عملاؤنا. أو ما يحفزهم على الشراء أو اتخاذ المبادرة. لقد كان معظم العاملين فى 
التسويق والمبيعات بكتفون بالتخمين على أمل أن ينجح تخمينهم. وقد لخص دكتور 
"أنطونيو داماسيو" الأستاذ بكلية طب أيوا هذا الوضع أفضل تلخيص عندما قال؛ 
'لقد قاق ما تملمناه عن المخ والعقل فى تسعينات القرن الماضى - وهو المقد الذي 
سمى بعقد المخ - ما تملمناه على مدار تاريخ علم النفس والأعصاب بالكامل"". 
ا ا 
رة ارط عا و غك اتك افر کت ۷ ا ات من مل ها الو ورک 


٩‏ کیرت دبلیو. مورتپنسین 


أن هذه الخبرة مؤلة بالتأكيد فإن السؤال هو: على من أو علام يقع اللوم؟ لقد كلفك 
هذا الأمر مالا اوضايقك أو أحرجك.ولابد من لوم أحدهم على شمورك ياين 
ومع ذلك فعندما تيدأ وظيفة حديدة :او تسس رة خد نة د 
فإن هذا يتضمن مخاطر. وعندما لا تسير الأمور كما يتوقع. فغالبًا ما يكون رد الفعل 
الفورى هو: "حسنا. إن هذا غير ناج" وأنا أقول ردا على هذا: "أجل. إنه قد لا 
ينجح معك هذه المرة ولكننى أعرف أنك تستطيع أن تجعله ينجح ممك". هناك آلاف 
الناس فى نفس مجال عملك. وفى نفس ظروفك ( أو فى ظروف أسوأ منها). وبنفس 
مستوى ذكائك (أو أقل منك دکاء) ممن 
استطاعوا أن بجعلوه ينجح. ليست اركبة 
(سواء الشركة أو العقار. أو التسويق 
الإلكترونى. أوالإنترنت؛ أو البيع بالممولة. 
أوأى عمل آخر). بل الوقود (الإقناع. 
E‏ ومهارات التمامل مع الناس. والسيطرة 
| ۾ لجل الاخرين يفعلون ماتريد على الذات) المحرك لهذ المركبة هوما 
فوا بمثل الفارق بين الأداء الضعيف والنجاح. 

ان الإقناع هو المهارة الأولى لدى 
الأشخاص الأكثر ثراء؛ حيث ان وقفة 
بسيطة مع نفسك ستوضح لك أن كل ما 
تريده فى الحياة ياتى كننيجة مباشرة 
للإفناع. قول 'برایان تریسی" - وهو 


تمكنك قوة الاقام وتخ لك أن: 
چ تف رالناس ورا 


دة الا شرن بك فورا. 


٠ 8‏ ثرح "ا لمرد من الصفقاب. 
8 نكست خلوب اعدذائكک. 
و تكلب ما تستحقه یمن مال. 


ترا 
خبير شهيرفى الإقناع: إن من ل 
mi‏ = 1% 0 1 | به 
ET 0‏ ۰ يستطيعون عرض افكارهم بصورة جيدة. 
باستمراز. 


أو الترويج لأنفسهم بفاعلية ليس لهم تأثير 
کبیر على غیرهم. ولا يحظون باحترام 


ھ . تزيد من بجاحك فى الممل. 


كبير من الناس". ونقيض هذه الجملة 
هى أنه إذا استطاع المرء عرض أفكاره 
بصورة جيدة. واقناع الآخرين. فسيكون 


الفصل الأول | مامعامل الإقناع؟ ۷ 


له تأثير كبير على الآخرين وسيحظى باحترامهم الكبير له. 

هل تمرف أن معظم المدراء التنفيذيين لكبريات الشركات الأمريكية من دارسى 
الميفات والسويق اتسوا فن أ تقضضص آخرة. قى لا تكرن. هدك أن تضير 
مديرًا تنفيذيا لشركة أمريكية كبرى؛ ومع ذلك فيا كانت خيارات حياتك المهنية. 
أو أحلامك. أو أهدافك؛ فإن الإقناع عامل حاسم لنجاحك. إن محترفى الإقناع 
- خبراء التسويق والمبيمات - هم الموظفون الذين يكثر الطلب عليهم فى سوق العمل.' 
ولا يختلف الآباء. أو المدرسون. أو القادة. أو المدراءء أو المستثمرون, أو الموظفون عن 
خبراء التسويق والمبيعات من حيث مهارات الإقناع. وأيا كانت وظيفة أى مناء فإننا 
جميًا نمارس الإقتاع - فكلنا نبيع شيئًا لكسب فوتنا. 

قضی "نابليون هيل" عشرين عاما من البحوث فى مجالى النجاح والثراء. حيث 
اكتشف فيها مهارات وخصائص الليونيرات» وما يفعله الأثرياء ولا يفعله غير الأثرياء. 
ما هى العادات والهارات والخصائص التى يشترك فيها كل الناجحين؟ بعد أن نشر 
" نابليون‌هيل' كتابيه الشهي رين اللذ ين حققا لأ | لıيIaت: .Thinkand Grow Rich‏ 
.Succeed and Grow Rich Through Persuasion gy‏ بات واضحا أن القدرۃ 


على الاقناع هى أهم مهارة تتيح للفرد تحقيق "أقصى قدراته". 

قد يكون موقف الإقناع الذى تمر به هو بيع منتج أو الترويج الضعال لفكرة. أو 
التفاوض وصولا لصفقة أفضل. أو التفاهم مع مراهق متمرد. وأيا كان الموقف. فإن 
النجاح فى كل المواقف يعتمد على الإقناع؛ فالإقناع هو أساس كل جوانب الحياة. فكر 
فى الطرق التالية التى نستخدم فيها الإفناع بصورة يومية: 


ا : 8 التوجيه الأطفال 
ات اتام لفات الاق الستارة 
ا الحسابات البيع العملاء 
المدرا التوظيْف الموظفون 
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وقد تستمر هذه القائمة لأطول من ذلك. المهم هو أننا فى مواقف إقناع دائمًا فى 
کل جوایب حیاتا. سواء نصوره عأمة و خاصة. ما معامل ذکاء الإفناع لديك؟ وأين 
تصنف نفسك فى عالم الإقناع والتأثير فى الناس؟ وكيف تتحول من الضعف فى 
الإقناع إلى إجادتهة 


الرجل وسيارته الرياضية الجديدة اللاممة؛ قصة خيالية 


بعد أن اشترى شخص ما سيارة رياضية حمراء لامعة شعر.بالإثارة بسبب شرائه لها 
وفى نفس الوقت كان يشمر بالتوتر بسبب المال الوفير الذى دفعه فيهاء فقد كان شراؤه 
السيارة ضاغطا عليه مالمًا ولكنه كان يشمر بالرضا خلف عجلة قيادة السيارة. وكان 
يشمر بأنه فعل الصواب. لأنه كان على ثقة من أن هذه السيارة الجديدة ستفتع له 
الكشير من الأبواب. وأنها ستكون بداية لشىء عظيم. لقد كان مضفوطا ماليًا. ولكنه 
كان شمر بأن هذا الاستتمار يستحق كل ما دفعه فيه. وبمد أسبوعين أضاءزر الوقود. 
فذهب بالسيارة بصورة آلية إلى محطة الوقود فرأى مؤشر سمر الوقود على اللوحة يقرأ 


www.Ilbtesama.com 
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عشرین دولارا. ثم یرتفع الى ٹلائین. ثم الى سبعین... إلى أن استقر عند ۸۲,۷۷ دولار. 
فقال لنفسه: "ان هذه سرفة!". ليس من العدل أن يكون الوقود غاليًا هكذ ا فنذر صاحبنا 
ألا يشترى أى وقود للسبارة أبدا. وبالفعل أوفى بعهده. وها هى السيارة قابعة فى مكانها 
بمدخل منزله لاممة وجديدة كم هى. ولكنها لا تتحرك نتيجة لرفضه المنيد لوضم 
الوقود فيها. 


المعنى: أيّا كانت نوعية المركبة (العمل) التى لديك. فإنها لن تذهب بك إلى أى مكان ما 
لم تمولها بالوقود اللازم (الإقناع ومهارات التعامل مع الناس). 


وكما أن الوقود لازم للسيارة (أيّا كان سعره)؛ فكذلك الإقناع لازم لمملك. يحب 
معظم الناس أن يعرقوا كيف بقنعون الآخرين ويؤثرون فيهم بصورة فورية وفى أى 
موقف. افترض أنك نتحدث مع صديق. أو عميل حال أو محتمل. وأنك لا تستطيع 
التعبير عن وجهة نظرك. ثم تخيل أنك نستطيع امتلاك قدرة سحرية تقنع بها هذا 
الشخص من فورك. ما قيمة هذا فى رأيك؟ كم ستدقع ثمنًا لهذه القدرة؟ تخيل أنك 
تملك القدرة على اأقناع الآخرين بهذه القوة والسهولة. 


يمكنك إجادة فن وعلم الإفناع 


الخبر السار هنا هو أن مهارات الإقناع يمكن تعلمها واجادتها؛ حيث إنه من الفريب 
أن نرى مدى ضآلة الجهد. والوقت. والتكاليف التى ييذلها الأفراد. والشركات. 
والمؤسسات على التدريب على المبيعات والإفناع لتزويد الماملين بهذه المهارات 
الحيوية. إن الشخص المسلح بهذه المعرفة يزيد من دخله. ومدى ربحية شركته زيادة 
مائلة. ويحاقظ على عملائه. وزبائنه. وأصدفائه على مدار حياته. والسؤال الذى 
دائما ما يوجه لى هنا هو: "كم سيكلفنى اكتساب مهارات الإقناع والحياة هذه. 
وتملمها. واجادتها؟". لكننى أريد تحويل تركيز السؤال. قيصبح: "وكم سيكلفك عدم 
تملمك لها؟". قال الملياردير "دونالد ترامب ': "ادرس فن الإقناع. ومارسه. واقهمه:؛ 
لأن قيمته هائلة فى كل جوانب حياتك". 
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لاذا كرست حياتى لفهم الإقناع والسيطرة على الحياة. وإجادتهما. وتمليمهماة 
لأننى شعرت بفضب بالغ لعدم تعلمى مهارات الحياة الحيوية هذه أثناء دراستى 
الجامعية أو دراساتى المليا فى ادارة الأعمال. من أو ماذا جملنى لا أفعل ذلك؟ واذا 
كان الإقناع هو مهارة النجاح. فلماذ! لم أتعلمها أثناء الدراسة أو فى أى مكان آخرة 
لاذا لم أحصل إلا على مدية جيب لأستعملها لقطم شجرة النجاح والثروة؟ لاذا 
دمت لى الأدوات غير المناسبة؟ لاذا ينبغى أن نتعلم هذه المهارات المهمة فى الحياة 
فى مدرسة المعاناة والألم؟ 

لقد كنت أتوق بشدة لتعلم مهارة الإقناع التى لا تقدر بثمن؛ لذلك قرأت كل ما 
وقعت عليه يدای عن الموضوع. وحضرت أعدادا لا حصر لها من المنتديات التعليمية 
عن الإقناع. والقيادة. والتفاوض. والمبيعات. وقرأت آلاف الدراسات عن السلوك 
الإنسانى وعلم النفس الاجتماعى؛ واستمعت لكل شريط سممى أو أسطوانة مدمجة 
استطمت الحصول عليها عن الإقناع. والتحفيز. والتأثير فى الناس. لقد جمعت 
الكثير من المعلومات, ولكننى وجدت أن هناك شيا لا بزال ناقصا. لقد قدمت کل 
هذه الدراسات. والبرامج. والكتب والمحاضرين أفكارا جيدة؛ ولكننى لم أستطع أن 
احد مضد را یربط كل هذه العومات مدا 

شاعرًا بالإحباط. قررت أن أرتفع ببحوثى لستوى أعلى؛ فحضرت أعدادًا 
لا حصر لها من العروض التمديمية فى المبيمات. ونافشت المستهلكين. وطالعت 
البحوث المسحبة. لقد استمعت إلى ما يقوله الماملون بالبيع عن بعد وتحملت - على 
مضض - الاستماع لأساليب المدرسة القديمة فى الإقناع. وشاهدت بعينى عددا 
لانهائيا من عمليات انمام الصفقات. لقد عملت فى وظائف بالمبيعات والإدارة لاجد 
ما يفيد. وبحثت عن كبار المحترفين فى الإفناع لاتعلم مأ يجعلهم ناجحين. ولم أكتف 
بمراقبة محترفى الإقناع فحسب, بل راقبت جمهورهم أيضا لأحدد ما يحبونه وما لا 
يحبونه. ولماذا بقتنعون أو لا يقتنعون. 

ويد ان توصلت ابحائى لنتائج هائلة. اسست معهد الإقناع لاعرض من خلاله 
اكتشافاتى. وأشارك الآخرين أسرار الإفناع ليحققوا أقصى قدراتهم. ومنذ 
تأسيسه. قدم معهد الإقناع وأشرف على أكثر من عشرين ألف تقبيم لمعامل الذكاء 
فى الإفناع. ودورى هو أن أعلمك المهارات التى يتميز بها محترفو الإقتاع: ما المواهب. 
والخصائص. والصفات. والمادات. والعقلية التى يتحلى بها محترفو الإفناع؟ كيف 
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يستطيمع الشخص الضعيف فى المهارات الإقناعية أن يصبح محترفا فيها؟ وأنا أساعد 
ممارسى الإقناع أيضا على فهم جمهورهم؛ حيث أتحدث إلى عملائك. وزبائنك. 
وعملائك المحتملين بعد أن تتحدث أنت إليهم. لماذا يكذبون عليك. أو لا يعاودون 
الاتصال بك. أو بتجنبونك. أو يهربون منك. أو لا يشترون منك؟ وهكذا أكتشف 
بالتحديد ما حدث وما بمكنك فمله لتحسين قدرتك على الإفناع والتأثير فى الناس. 

إن تعلم الإقناع والتأثير فى الناس يشكلان الفارق بين الأمل فى زيادة الدخل 
والزيادة الفملية للدخل. اسال نفسك: كم فقدت من المال والدخل بسبب عدم فدرتى 
على إقناع الناس والتأثير فيهم؟ فكر فى إجابة هذا السؤال. لا شك أنك حققت بعض 
النجاح. ولكن فكر فى الأوقات التى لم تستطع النجاح فيها. هل مر بك وقت لم تستطع 
فيه التمبير عن وجهة نظرك؟ متى عجزت عن إقناع شخص بفعل شىء 

لقد سألت السؤال: "كم كلفتك أنت أو شركتك عدم قدرتك على الإقناع؟" فى كل 
أنحاء المالم وعلى الإنترنت. وفى المنتديات؛ فجاءت الإجابات مخيفة. وبوجه عام؛ 
کان قدر ما خسره الناس العادیون حوالی ۲ - + ملايين دولار. ومع الوقت. قإن كل 
تلك الفرص الضائعة - فى العلاقات. أو صفقات العمل أو الترقيات فرك اا 
هائلاً. وعندما بحثت الموضوع بحنًا مستفيضًاًء أدركت أن من أجادوا الإقناع والتأثير 
فى الناس استطاعوا! تحقيق الدخل الذى يريدونه. أو إيجاد وظيفة بدون أى عناء 
تقريبًاء أو بدء شركة جديدة. أو قيادة الآخرين فى أى وقت والى أى اتجاه. 


فك شفرة الا قناع 


لقد قام معهد الإقناع بفك شفرة مغامل الذكاء فى الإقناع. بالاستناد إلى سبعة عشر 
عاما من الدراسات والبحوث فى المجال. وسوف تسلحك نتائج بحوثنا ومعلوماتنا 
بالعادات» والخصائص. والمهارات التى تحتاج إليها لتصبح فقوة لا بمكن ايقافها 
فى مجال الإقناع. لقد درست كل أنواع الذكاء. وتنظيم الأفكار لأؤلف المرجع الأكثر 
شمولاً عن الإقناع. 

هل تعتقد أنك مقنع بالفعل؟ فكر مرة أخرى. فقد أظهرت البحوث أن معظم 
المقنمين لا بستخدمون إلا ثلاثة أو أربعة أساليب إقناعية مرة تلو الأخرى؛ بل وحتى 
كبار المنتجين عادة ما يستخدمون سبعة أو ثمانية أساليب افناعية فقط. يا لضياء 


الموهبة! هل تمرف أن هناك أكثر من أداة وأسلوب إقناعى يمكنك استخدامه ومتاح 
بالفعل تحت أطراف أصابعك؟ 

ادا نظرت للحقناع کما لو کان بيانو. فستجد أن معظم الناس لا يستخدمون إلا 
عددا محدودا من أصابع البيانو أثناء عزفهم عليه فى حين أنهم يستطيمون استخد اد 
كل اصابع البيانو للمزف مثل "موتسارت". 

إن إدراكنا أن أساليب الإقناع القديمة لم تعد تجدى مع بيئة اليوم المشحونة 
بالمعارف سريعة الحركة هو الخطوة الأولى فى تعلمنا وإجادتنا للإقناع. إن الجمهور 
لا يربدنا أن نضفط عليه لشراء ما نقدمه من منتجات أو سماع تلك الجمل الإقناعية 
المتهالكة. وليس هدف الإقناع الحقيقى كسب صفقة سريعة قد تؤدى إلى احتمال 
سخط المميل. أو اعادة الصفقة أو ردهاء بل يهدف للحفاظ على المملاء والأصدقاء 
على مدار الحياة. لا يهدف الإفناع للحصول على التوافق على الأمد القصير؛ لأن هذا 
النوع من الإقناع سيؤدى إلى استياء. أو تمرد. أو إحباط على المدى البعيد. 

إننا لا نستطيع كسب الناس من خلال المناورات أو الدجل؛ فالناس ملت من 
هذه الأساليب. أوضح استطلاع للرأى أجرته جريدة نيويورك تايمز أن 0٦‏ من 
اللستطلمين أراؤهم شمروا بأنه ينبفى عليهم توخى الحذر البالغ فى التعامل مع معظم 
الناس. وقال ۲١‏ من المستطلعين آراؤهم إن معظم الناس سيستفلونهم لو أتيحت لهم 
الفرصة لذلك. وعندما سلوا عن ارائهم عن المقعىن او العاملين بالمبيمأات. لم َل 
الا نسبة ۳١‏ منهم إنهم راضون عن الماملين بالمبيعات. 

والتحدى هو أن معظم المقنمين واثقون من أن لديهم معظم مهارات الإفناع التى 
يحتاجون إليها. ومع ذلك فعند سؤال المملاء الحاليبن والمحتملبن ممن يتماملون 
مع هؤلاء المقنعين قالوا إنهم ينظرون إليهم نظرة مختلفة بالكامل. وأيًا كان مجال 
الإفناع الذى تمارس العمل فيه. فإن معظم جمهورك (سواء كان عملاءك المحتملين. 
أو موظفيك. أو عملاءك الحاليين) سيصفونك بأنك: 


أحادى التوجه صاخب الصوت تل من شأنهم 
مضبع للوقت مبالغ ضعيف فى الاستماع 
صدیق زائف لحوح محادع 

مداضن سريم التحدث متلا عب 


غير شریف غير مباشر متمرکز حول داتك 
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أو ربما بشکون من: 
ضعف تواصلك اظهار الود بسرعة بالفة 
افتقارك للمعلومات الكافية لوم الآخرين 
EY‏ عدم اهتمامك فمليا 
مبالفتك فى تقديم الوعود نوجيهك لأسئلة مسيئة 
اساءتك الى منافسبك محاولاتك الاستيلاء على أموالهم 
ضعف مهاراتك فى التمامل مع الناس عدم قهمك لطبيءة أعمالهم 
دردشتك غير المفيدة استخدامك أساليب مكشوفة لإتمام الصفقات 


لاذا كل هذه السلبية؟ أولاً. وقبل كل شىء. لقد أصبح الجمهور العام أكثر وعيًا؛ 
أى أنهم أصبحوا أكثر فهمًا وتمييزا. وثانيًا. أتنا جميعًا نتمرض يوميًا لرسائل لانهائية 
من محاولات الإقناع. وليس من الضرورى أن نبحث عن هذه الرسائل. فهى تحيط بنا 
من كل جانب. حبث يتعرض المواطن الأمریكی المادى لحوالى مليون إعلان تليفزيونى 
عندما يبلغ المشرين من عمره. ومع كل هذه الحملات التسويقبة المتواصلة؛ من منا 
لم يعد يشمر بالفثيان منها؟ لقد أصبحنا جميعا نشمر بالتبلد فى ظل هذا الكم من 
المحاولات الإقناعية يوميًا. 

لذلك. من الأفضل أن نبدأً بالحقائق. يمتقد معظم الناس أن المقنعين يتحدثون 
كثيرا؛ ويبالفون فى الوعود. ولا يستطيعون المتابمة؛ ولا يبحثون الا عن مصالحهم. 
وطماعون. ومتلاعبون. آسف. فأنا اسمى الأسماء بمسمپاتها. 

ماذا يعنى كل هذا لك كمقنم؟ إنه يمنى انتهاء أساليب الإقناع القديمة والترحيب 
بالأساليب الجديدة. انس أمر الأساليب التقليدية. والأكليشيهات. والقوالب المحفوظة. 
إن الأسلوب الجدبد للإقناع لايعنى خداع الجمهور. أو الإكراه. أو الإلحاح. أو البلطجة. 
أو التوسل؛ حيث إن هذه الصور من الإقناع ليست اقناعًا بأية حال من الأحوال. فهى 
قد تنجح فى البداية. ولكن أثارها مؤقتة. وسرعان ما يفقد الجمهور الاستجابة لها 
لأن الناس أصبحت لهم طلبات أكثر وصاروا أقل صبرًا. 

وبدلاً من أن نحاول تملم أساليب ووسائل الإقناع. فإننا ينبفى أن نقوم بتحويل 
أنفسنا إلى أشخاص متنعين. المقنع هو أنت لا الأسلوب الإقناعى الذى تتبعه. أذت 
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الصفقة الحقيقة. ولا يكون الشخص مقنعا إلا بما لديه من خصائص ومواهب 
وصفات يدرجها فى حياته. الإقناع مهارة حياتية حاسمة. ويمكن استخدامه فى أى 
موقف وأية مهنة. وتنمية القدرة الطبيعية على الإقناع ستحقق لك السعادة فى أية 
وظيفة. أو موقف. أو عمل. 

اتذكر أثناء سفرى بالطائرة ذات مرة أننى تحدثت مع رجل يواجه تحديا صمبًا 
وان كان شائعا. كان ذلك الرجل يريد أن يكون صاحب شركته الخاصة؛ حيث كان 
يعرف أن امتلاك عمله الخاص هو أساس حريته الشخصية واستقلاله المالى. كان قد 
حصل على شهادته الجاممية بتقدير مرتفع. وأجرى بحوڻا رائعه عن فكرة مشروعه 
الجيدة. وأعد خطة عمل رائعة؛ وقال له كل من يعرفونه إن فكرة مشروعه ممتازة. 
وكان الظاهر أن مشروعه لن يفشل. ومع ذلك فقد وقع فى خطأ قاتل واحد. وهو 
اعتقاده ان درجته الجامعية؛ وبحوثه المكثفة كافية لضمان نجاح مشروعه. وفد اتضح 
بعد ذلك انه ليست هناك علافة بين التقديرات قى الجاممة والدخل الذى يحقمه 
المرء فى حياته - وهذا هو ما أوضحته الدراسات.* 

والأكثر من ذلك أن رفيقى فى السفر هذا قد نسى عنصرًا مهما جدّا. وهو الشىء 
الواحد الذى تجاهله أثناء سعيه السريع لإيضاح "مزايا" عمله. وقد اتضح أن هذا 
المنصر حجر عثرة كبير. كان يعتقد أن لديه مهارات الإقناع ومهارات التعامل مع 
الناس. ولكن عملاءه لم يكونوا يرون الأمر هكذاء فلم تكن لديه القدرة على إقامة 
الروابط مع الناس. ولم يكن يستطيم إقتاعهم بما يقدمه من أفكار أو خدمات. وقد 
أخبرنى بأنه تمرض لخسارة مالية كبيرة بسبب هذه المشكلة. شعرت بإحباط بالغ 
تجاهه؛ لأنه حاصل على درجة جامعية وفعل ما بنبفى عليه فعله. وكان يريد النجاح. 
لقد أعد كل شىء بالصورة الصحيحةء ومع ذلك. فبدون مهارات الإقناع والتعامل مع 
الناس. لا يكون لأى شىء من كل تلك التفاصيل أهمية. من الممكن أن نكون خبراء فى 
أمجالناء ومع ذلك فلن نحقق نجاحا كبيرًا بدون تلك المهارات الأساسية التى يقدمها 
هذا الكتاب. 

يشيع هذا الخطأ فى عالم الشركات فى الولايات المتحدة الأمريكبة وبوجه خاص 
فى عالم الشركات الناشئة. هل تمرف ان ٨٦‏ من الشركات الجديدة تفشل فى خلال 
السنوات الخمس الأوائل من بدء نشاطها؟ ' اذا يحدث هذا لقد شرعت ادارة 
المشروعات الصفيرة فى الحكومة الأمريكية. ومعهد الإفناع (على نحو مستقل) فى 
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البحث عن أسباب ذلك. وقضت المؤسستان وقنًا كبيرًا وأنفقتا أموالا كثيرة فى محاولة 
اكتشاف أسباب المشكلة. وقى النهاية توصلتا لنتيجة واحدة. وهى أن المشروعات 
الصفيرة تفشل نتيجة قلة المبيعات. وقد اكتشف "دان" و"برادستريت" نتائج ممائة 
وأطلقا على هذا الفشل اسم "ضعف الكفاءة الإدارية". وهو يعنى أن من بديرون هذه 
الشركات المبتدئة لا يمرقون ما بفملون. وبالتحديد. فقد اكتشفا أن المحال الذى يعتبر 
أصحاب الشركات الناشئة أكثر قصورا فيه هو المبيمات والتسويق. 

لم يكن رواد الأعمال القاشلون بمرفون كيف بقنعون الآخرين باستخدام ما 
يقدمونه من منتجات وخدمات. وبمعنى أخر. فان المبيمات تحدد كل شىء (على 
افتراض جودة ما تقدمه من منتجات أو حدمات) . والأكثر من ذلك . فة ه لیس سر! 
ان معظم من قصلوا من أعمالهم. أو خفضت درجتهم الوضليفية قد حدث لهم ذلك 
نتيجة لمدح فدرتهم على العمل مم الناس والتواصل مهم . ویمهسی اخر: لد فمد 
هؤلاء وظائفهم لأنهم يفتقرون إلى مهارات الاقنا ع ومهارأت التعامل مع الناس 


"إن أعظم قدرة فى عالم الأعمال هى التوافق مع الآخرين 
والتأثير على سلوكياتهم 


جون هانكوك 


من قبيل المفارقة أن الكثيرين من أصحاب الشركات وأفراد الإدارة المليا ممن 
فصلوا هؤلاء الماملين لا يعرفون هم أنفسهم ما بلزم لتحسين الموقف. إنهم يظنون 
انهم بعرفون هذا ولكنهم غالبًا ما يتوصلون لحلول غير مناسبة. وعندما يسأل هؤلاء 
عن خصائص القنعين العظام» فإنهم يعددون الكثير من المهارات والخصائص 
الرائعة. ولكن من المدهش أن ما يعددونه لبس هو ما يشكل المقنعين الناجحين. إننا 
نسممهم يتحدثون عن الإصرار. والتواصل. والذكاء. والاستعداد. ومهارات التمامل 
مع الناس. والمعرفة بالمنتج. والتنظيم. ومع ذلك فكل هذه الأشياء لا توضح الفارق 
بين محترفى الإقناع العظام وغيرهم. 


1٦‏ گیرت دبلیو. مورتینسين 
عند سؤال الجمهور عن تفريفهم للخصائص الشائعة والصضات التى تميز كيار 


لمقنعين. فإن ردودهم تأتى مثيرة؛ لأن بعضها يكون بديهيًا بطبيعته فى حين أن 
بمضها الآخر قد يدهشك: 


لديه المعرقة محاور عظيم عازح 

خبیر ملتزه بالمواعيد متواضمع 

امین مركز على الحلول يمترف بأخطاثه 
ا ماطف ار 

متعاون صادق مبدغ 

متوافی يمكن الاعتهان عابه دو شخصيهة مرحه 
مم جيد ودود ذو شخصية عظيمة 
مرن مېادر دانم التملم 


لا شك أن هذه القائمة تبدو رائمة. فكل إنسان يحب أن تكون لديه هذه الصفات 
والخصضائعص. ومع ذلك فإن الأخبار الصادمة هنا هى أن معظم كيار المقنعين ليست 
لديهم كل هذه الصفات والخصائص. إن تعريف المستهلكين للمقنم المظيم. أو 
تمريفهم لما يمتقدون أنه الخصائص التى تميزه قد يكون بعيدا عن الواقع؛ فما هى - 
إذن - لواهب والخصائص الى يمتلكها كبار المقنعين؟ 

معظم الناس-يشبهون الرجل الذى قابلته فى الطائرة؛ فهم لديهم نوايا عظيمةء 
ويجتهدون فى العمل فى وظائفهم أو الشركات التى يملكونها؛ حيث يقضون ساعات 
طوالا فى العمل؛ ومع ذلك فإن طاقاتهم رجهودهم لا توجّه إلى الوجهة الصحيحة. 
ولکن لیس لآى شىء من هذه لأشياء أهمية ما لم يتحل المرء بالعقلية الصحيحة. و 
الإقناع. أو مهارات التمامل مع الناس. أظهرت الدراسات التى أجراها "كيه. إيه. 
اريكسون" عدم وجود علاقة بين قدرة المرء على الإقناع (الأداء). وذكائه (معامل 
الذكاء). ولكن ما السبب فى أن معظم الناس لا يستطبمون الإفناع؟ ليس الإقناع 
ملكة فطرية لدى معظم الناس. بل المؤسف أن الكثير من الجامعات الكبرى لا تدرس 
لطلبتها الإقناع. أو المبيعات. أو مهارات التعامل والملاقات: لذلك فإنه من الصعب 
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أن يساعد التمليم الرسمى على تدعيم هذه الاساسيات الضرورية لعالم العمل 
والشركات. حتى فى المناهح الدراسية المختصة لإدارة الأعمال! 

تحدثت جريدة وول ستريت جورنال عن أهمية تدريبات الإقناع والمبيعات فى 
برامج ماجستير إدارة الأعمال. وقد وجدت الجريدة أن هذا التدريب لا يتجاوز 
مجرد كونه أمرا هامشيا لدى أغلب كليات الدراسات العليا. كيف بمكن للمرء أن 
يحقق النجاح - سواء فى الحياة أو الممل - دون أن يتلقى التدريب على هذه المهارات 
الأساسية؟ إن القدرة على البيم» أو التسويق. أو إتمام الصفقات. أو التمبير عن الأفكار 
بكفاءة. او فهم سلوكيات العملاء؛ و إلقاء المروض التقدبمية. او التائير فى الناس 
أو الحصول على العملاء. أو اقتاع الناس بالمساهمة با لمال هى ا النجاح؛ وإذا 
كان المرء يجيد الإقناع فمن السهل عليه الحصول على هذه التأشيرة.'' 

واذا اراد المرء بذل جهده ووقته وطاقته فى شحذ مهاراته. فعليه أن يركز على 
المهارات التى تحقق له أسرع التحسينات وأفضلها. وهى مهارات الإقناع. وإذا 
استطاع المرء شحد فدراته الإأفنأعيه. فسوف تظهر فدراته وامكاناته الطبيعية 
بدرجة أكبر؛ لأن قدرته على الإقناع ستساعده على الاستفادة بدرجة أكبر من الناس 
والموارد المتاحة. وعندما بحدث هذا. قلن تجد صموبة فى الاجتهاد فى العمل وبدلا 
من إجهادك لنفسك حتى تحقق ما تريد فستجد أن العمل أصبح ممتفًا. أنا أسأل 
المقنعين والمستثمرين فى ورش العمل التى أعقدها إن كانوا يريدون مضاعفة دخولهم 
ام لا. وتكون الإجابة بالإيجاب طبفًا. وعندئذ سرعان ما يدركون أن الطريقة الوحيدة 
لضاعفة دخولهم هى اما مضاعفة ما يبذلونه من جهد. أو مضاعفة قدرتهم على 
اقناع الناس والتأثير فيهم. 

اذا لا يساير معظم المقنععن احدث ما توصلت اليه اساليب الإفتاء؟ لادا يظل 
الكثيرون منهم بستخدمون الأدوات القديمة التى عضا عليها الزمن منذ فترة طوبلة؟ 
هل أنت واحد من هؤلاء؟ هل تبدو ضيفا أثناء لقائك بالىملا: › الحالپىن. أو المتوقىن. 
أو بالعاملين معك. أم هل تبدو لهم عدوا. أو مستفلا . أو لحوخا؟ هل أنت موضع 
ترحابهم أم ضيقهم؟ فكر جيدا قبل اجابتك عن هذه الأسئلة. قمعظم الناس يظنون 
أنفسهم ضيوفا موضم ترحاب. ولكن الحق - وكما تظهر البحوث - أن الاحتمال 
لأكبر أنهم مثيرون للضيق. لكن من تحاول اقناعهم لن يقولوا لك هذ أبذا. لقد تغير 
الزمن. ولم بعد بمقدورنا اجبار الناس على شراء ما نقدمه من منتجات أو خدمات. 
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بل أصبحنا نحتاج لأن نتحلى بالقدرة على أن نجعلهم يقنعون أنضهم بأنفسهم. 
وحتی تکون مقنعا قعالا. قلاہد أن تستطيع أن تجعل جمهورك يفكر بالطريقة التى 
تفكر انت بها. 

کم مرة قابلت شخصا يحتاج ما تقدمه من منتجات. أو خدمات. او افکار. او 
يريدها. أو يحبها. ويستطيع تحمل شرائهاء ولكنه لم يشتر منك لمجرد انك لم تستطع 
اقناعه؟ لقد كانت الصضقة مثالية ورائعة لكليكماء فلماذا لم تتم؟ 

لقد رأينا جميعًا مقنعبن عظاما وهم يمارسون عملهم. وشاهدنا خبراء إقناع 
يسنطيعون جذب الجميع إليهم بصورة ألية. إن هؤلاء بتمتمون بطاقة وفيرة. 
وشخصية نشطة نجذب اليهم الناس حيثما وجدوا وتمكنهم من التأثير عليهم. ويبدو 
لنا أن الناس تريد بصورة طبيعية من هؤلاء أن يقنموهم. يحمل معظم الناس لافتة 
غير ظاهرة مكتوبا عليها: "أقنعنى! ساعدنى على اتخاذ القرار الصحيع!". إن لسان 
حال هؤلاء يقول: "هناك الكثير من المعلومات. وأنا أحتاج لشخص أثق به ليوجهنى 
الوجهة الصحيحة . 

وكل هذا يعود بنا - مرة ثانية - إلى التحدى. أين يتعلم كبار المقنعين المهارات. 
والعادات. والخصائص التى تقودهم للقمة؟ هل يكتسبون هذه المهارات من 
خلال التملم التدريجى؟ هل هذه المهارات فطرية؟ هل يمكن تملمها؟ الإجابة عن 
كل هذه الأسئلة هى نعم فوية مدوية. وكل هذه الأساليب التمليمية جزء من معادلة 
الإفناع. 

كيف )١(‏ تكتشف المهارات التى تحتاج اليها حتى تصبع أكثر اقناعا. (") تبدا 
فی نبنی هذه المهارات بحیٹ تصبح جزءا طبيعيًا من شخصيتك. (۲) تحقق نجاخا 
هائلا؟ إليك الخطوة الأولى التى بنبغى عليك القيام بها: خذ اختبار معامل الإقناع 
فى الملحق (ب) فى نهاية هذا الكتاب. أو على موقمنا الإلكترونى لتحصل على نتائج 
فوريه ونحليل لها. 

(أولمزيد من المعلومات التفصيلية عن فدراتك الإقاعية. زرموقع 
Ww .persuvasi 01J .c0‏ لتأخذ الاختبار الكامل لقياس مهاراتك الإقناعية. 
وهذا الاختبار سيساعدك. كما سيساعدنا. فى البحوث التى نجريها. بل والأكثر 
من ذلك انك ستستطيع تحميل برنامج مجانى لقياس قدراتك فى الإقناع (وقيمته 
۷ دولارا) . وسيساعدك هذا البرنامج الإلكترونى لهارات الإقناع على تنظيم عملية 
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الإقناع لديك. هل ستفكر فيما تقوله أو تفعله فى المرة التالية التى سيكون عليك فيها 
أن تقنع الآخرين؟ أى قوانين الإقناع ينبفى عليك أن تستخدمه؟ اكتشف ما يقوله كبار 
المقنمين أو يفعلونه. واتبعه). 

وعندما تحصل على نتائج اختبار معامل الإقناع. سيصبح لديك فهم أقضل لموضع 
البدء. وستمرف الخطوات التى ينبفى عليك القيام بها بمد ذلك وستحقق تقدما أسرع. 
وعندئذ ستصبح المهارات.والخصائص. والصفات التى بقدمها هذا الكتاب أكثر حيوية 
لك. ويقوم تقيبم معامل الإقناع على بحوث كثيرة أجراها معهد الإقناع. ولقد جمعنا 
وحللنا معلومات من كل أنحاء العالم عن كيفية عمل الإقناع وسبب عمله. ونتيجة ذلك 
أن تقييم معامل الإقناع سيساعدك على أن تکتشف بشکل تدریجی تفصیلى ما ينبغى 
عليك فمله لتتحول إلى أستاذ فى الإقناع. ما موضعك الحالى. وما مواضع قوتك؟ وما 
نقاط ضعفك؟ 


هل أنت مستعد؟ 


"ذالم نفير وجهتنا. فالارجح أن شتهى بنا الرحلة لنفس الوجهة' . 


مل صینی 


سأستخدم على مدار هذا الكتاب كلمتى "اقناع". و"تاثير" للتعامل مع جميع صور 
الإقناع؛ وسأبدل ايضا بين كلمتى المنتج والخدمه لاشير بهما الى ما بستهدفه المقنع 
مع الأخذ فى الاعتبار أن الإقناع يتجاوز كثيرًا الممل بالمبيعات: لذلك فبدلا من 
استخدام كلمات العميل المحتمل. أو العميل. أو الزبون. أو المستهلك. فسوف أستخدم 
كلمة "الجمهور" - بوجه عام. 

ولن أشغل بالى هنا بالمواربة واستخدام الكلام المعسول. ولن أغطى على الحقيقة. 
فمهمتى هى أن أساعدك على الارتقاء بحياتك الشخصية والمهنية. ودخلك المالى الى 
مستوى أعلى من خلال تعلبمك المهارات القوية للإقناع والتأثير فى الناس. وساكون 
هنا جافا. حيث سأفول الحقيقة حتى عندما تكون صادمة! لقد آن أوان التخلص من 
عادات الماضى. أعرف أنك قد سمعت عن اكتساب مهارات اتمام الصفقات. وايجاد 
الاهتمامات المشتركة مع الجمهور. وأعرف أيضا أنه فيل لك بأن تبيع مزايا المنتہ 
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وليس خصائصه. أو بأن تجيب عن السؤال بسؤال. أو بأن تتمامل مع رفض الناس 
لك. وبأن تخلق الاهتمام لدى المميل من خلال بيان ما ستعود به الصفقة عليه من 
فوائد. ومع ذلك. فبدون المهارات الأساسبة للإقناع. فلن يفيد أى من هذه النصائح 
والحيل بأى شىء. إنه عالم جديد. وقد حان وقت زيادة قدرنك الإقناعية وتحديثها. 
ولقد حان وفت السيطرة على عالم الإفناع. 

وبعد أن تكمل اختبار تقييم معامل الإفناع. ستتعرف على المواضع التى تحتاج 
للتركيز عليها لتصبح أستاذا فى الإقناع. إن إتقان مهارات الإقناع والتأثير فى الناس 
مثل اختبار الكتاب المفتوح. هل نتذكر تلك الاختبارات التى كنت تأخذها فى المدرسة؟ 
لقد كانت النوع المفضل من الاختبارات لدى؛ لأن كل |جاباتها كانت موجودة أمامى. 
أجل. كان على أن أجد هذه الإجابات. ولكننى كنت أعرف أيضا - وبالتحديد - أين 
أبحث عنها. ولقد طبقت نظرية الكتاب المفتوح هذه على هذا الكتاب. حيث قدمت فيه 
كل التوجيه والمجالات التى نحتاج لإجادتها حتى ترتقى بحياتك وبدخلك الى مستوی 
اعلى. يمكنك زيادة معامل الإقناع لديك . وعندما تزيد من هذه المهارات والخصائص. 
فسترى نتائجها الهائلة فى كل جوانب حياتك. هل أنت مستعد؟ لننطلق إذن! 


الفصل الثانى 


مقاومة الإقناع 


العقبات العشر الشائعة التى تحد من نجاحك 
فى الإقناع 


إن أسوا وقت لتعلم مهارات الإفناع هو الوقت الذى تحتاج إليها فيه. قلابد للمرء أن 
يجيد مهارات الإقناع قبل أن بحتاج إليه. والا ضاعت فرصة الإقناع الى الأبد. على 
مدار السنوات التى قضيتها فى العمل فى مجال الإفناع. والمبيعات. والتأثير فى الناس. 
والقيادة لم أجد أبدا المقنع المثالى. لقد قابلت الكثير من المقنمين الماهرين جذا. ولكن 
لم يتقن أحدهم إنجاز كل ما يستطيع أن ينجزه. وهذا شىء مفهوم؛ فهناك الكثبر 
من المتطلبات مثل دفع الفواتير. والحفاظ على المملاء الحاليين. وقيادة المؤسسة. 
وإيجاد عملاء جدد. والتفوق على المنافسين. وزيادة المعرقة بالمنتج. وفى ظل كل هذه 
المهام يكون من الصعب أن يجد المرء الوقت لتطوير مهارة أخرى. 

ومن المفارقة أن أحد جوانب الإقناع التى من السهل تجاهلها هو نفس الجانب 
الذى يجمل كل شىء أخر يعمل على ما يرام. لملك سمعت المقولة القديمة: "السكين 
الباردة تعمل أكثر من الحادة". ومعنى هذا أن إجهاد المرء لنفسه فى العمل بختلف 
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عن العمل بذكاء. هل سكينك حادة؟ هل تعمل بذكاء؟ انك اذا شحذت سكينك فى 
هذا المجال وحده. فالاحتمال أن أداءك العام سيكون أكثر كفاءة. افحص نفسك: هل 
تتصرف بصورة آلية؟ ألا تزال تستخدم نفس الأدوات القديمة دون تحقيق النتائح 
المرغوبة أو الأسوا من ذلك: ألا تزال ترتكب نفس الأخطاء القديمة؟ هل تحقق أقل 
مما نستطيع تحقيقه بسبب الأخطاء الشائعة ل "المدرسة القديمة" فى الإفناع؟ 

هناك أشياء تفملها حال من شأنها أن تجعل الناس تقاومك وتقاوم الرسالة التى 
تريد توصيلها لهم. لقد اكتشفت من خلال البحوث التى قم بها أن هناك عشر 
عقبات شائعة تميق المقنعبن الضعاف عن تحقيق النجاح وزيادة دخولهم. وكل عقبة 
من تلك العقبات أشبه بدوران بالسيارة حول المدينة مع تشغيل مكابح الطوارئ. مع 
تساءل سائق هذه السيارة عن سبب عدم قوة السيارة. إن وجود هذه المشاكل مكلف 
جدا رغم أن إصلاحها سهل وبسيط. 


العقبة :١#‏ أثر وود بيحون" 


صك الممثل الإذاعى الكوميدى "جارسيون كيلور" مصطلح "أثر بحيرة ووبيجون" 
لوصف التوجه الذى يغلب على معظم الناس باعتبار أنفسهم افضل من المتوسط. 
حیٹ وصف فی کتابه 03۷3 ۵۸ ع٤٥٥۴‏ عمھ[ قریة ' کل نسائھا فویات. وکل رجالھا 
وسماء. وكل أطفالها أعلى من المتوسط فى كل شىء"". ومثل أهل تلك القربة. فإننا 
جميفًا لدينا ميل طبيمى لرؤية أنفسنا أقضل من المتوسط. انه من الصعب علينا أن 
نعترف بعدم اجادتنا. خاصة عندما يتعلق الأمر بمهارات نعتبرها أساسية أو شائعة. 
ويسمى علماء النفس هذا التوجه "التحيز الممرفى". أو "اثر الأقضل من المتوسط". 
ویسمی أیضا "ٹر ووبیجون". 

فأحيانا ما أطلب من التلقين أن يحددو! قائمة بالأسباب العشر ة الأساسية لعدم تحقيق 
الناس المزيد من النجاح. فيقدمون الكثير من الأسباب. ولكن فكرة أن أوجه قصورهم 
فد تكون مسئولة بصورة من الصور عن عدم تحقيمهم ما يكفى من نجاء قلما تخطر 
على بالهم. اننا عادة ما نشعر بأننا لايد أن نفطى على أوجه قصورنا لنجمل الأشيا: 
بدو أفضل مما هى فى حقيقتها. ونكذب فى مستويات دخولنا. وأعمارنا. وأوزائنا. 
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ان سب ذلك التأثير السلبى لأثر ووبيجون على قدراتنا الإقناعية وكل حباتنا هو 
فى الأساس كذبنا على أنفسنا. وهذه هى خلاصة القول: اننا نكذب على الآخرين 
وملى اقسا العا نى آمال را لاما لبت انا فی هم قرا بتر من 
الظريف أن نز العالم من خلال انظارات وردية لفترة: ومع ذلك قإن من يل :داك 
يتجه فى النهاية نحو الفشل: وذلك لأن أثر ووبيجون يمنحه إحساسًا خاطئًا بالأمان. 
ومن ببتلى بهذا الأثر لا يرى الحقيقة. ولا يعرف بالتحديد موضعه ولا ما يحتاج 
للتحسن لديه. وهذا التوجه من شأنه أن يقلل توقعات المرء حيال نفسهء ويحسن من 


"لا يستطيع الضبع أن يشم رائحته الكريهة' . 
مثل افریقی 


أنا لا أدعوك للتحلى بتوجه سلبى محبط. لكن كيف لك أن تتوقع أن تضم 
أهدافا - سواء كانت أهدافا راقية أو بسيطة - إذا كانت هذه الأهداف قائمة على 
> ت افتراضات ومهارات خاطئة؟ ان عظما 
E 4 E‏ : | |21 ر د - ل : ا ينظروا ل 
انی توضح, آثر ووبيجون. فقد أاوضحتا ‏ , ۳ 
: د ۳ ثا 4 | الحضاتة اء 
إلى االات أن طم الناس يدون نظرة ڪڪ فبه؛ ويعو ټی شو 
نة أل لسن الوط ک كانت جيدة أم سينة. وهذا هو ما يجملهم 


e RE‏ ويتضح أثرووبيجون عندما نموم بتقييم 
ASTA‏ مهارة أو موهبة نتوقع اننا نتحلى بها او 
i E :‏ عندما ا متا االأخرون ا مهار 
0 أوضغطا اجتماعيًا اا رل تعبات 
اعلی سن انوكم وعلى سبيل المتال. إدا 
كنت تعمل بالمبيعات وطلب منك نقييم 
اين بوره لائقة قدرتك على التعامل مع الناس أو معرفتك 
, الجاذبية بالمنتج الذى تبيعه. فالاحتمال بنسبة /٠٠‏ 
Ei‏ تك وستقیم تسق بای الق انی مب 
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المتوسط رغم أن دفة التقييم الحسابى لتقييمك لنفسك ستكون أقل من ٠0/.'وتقَيّم‏ 
نسبة 4٠‏ من المدراء أنفسهم على أنهم أفضل من المتوسط." اننا نميل للمبالغة 
فى كل شىء بدءًا بالدرجات الدراسية والمظهر البدنى. وصولا الى احتمالات وفوع 
الطلاق." 

ومع ذلك فإن الأمور تتفير عندما يبدأ الناس فى تقييم أنفسهم فى مهارات 
ليست جزءا من حياتهم اليومية. حيث يفلب على الناس أن يقيموا أنفسهم على أنهم 
أقل من المتوسط فى مجالات مثل التمثيل. والأعمال الميكانيكية. والاندماح النووى. 
وبرمجة الحواسيب. وهى الأشياء التى لا يتوقع أصحاب الأعمال أو المجتمع ككل منا 
أن نمرفها أو نفهمها. 

أظهرت البحوث التى قمت بها أن مواضم القوة الخمسة الأقوى التى قال دارسو 
الإفناع انهم يءعيدونها ولكنهم يبالفون فى تقييم أنفسهم عليها هى: 


.١‏ مهارات التعامل مع الناس/ التماطف 
. المثابرة/ المزيمة 

.٣‏ التواصل/ الاستماع 

السيطرة على الذات 

۵. مهارات انمام عمد الصفقات 


۳# 


هل تعانى من آثر ووبيجون؟ ما الذى تقول لنفسك ولغيرك إنك تجيده فعلاء فى 
حين أنك لا تجيده - أو على الأقل أنك لست فوق المتوسط فيه كما تحاول أن تقنم 
نفسك وغيرك بهذا؟ هل قبلت نتائج اختبار معامل الإفناع فى نهاية هذا الكتاب. أم 
حاولت ايجاد مبررات لضعفك فيها؟ أين مواضع مواهبك وصفاتك مقارنة بالعالم 
الواقعى؟ اذا أردت فعلا ن تمرف. قزر موفع 00۸7 .10۸14 ۷۷۷.700۲51109 ثم انقر 
على باب ( تقارير معانية ۲۴00۳15 .)/٣e٥‏ 
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العقبة ۲#: الحائط الصلب للمقاومة 


هل سبق لك أن دخلت متجرا. فاقترب منك مقلم فى زى مهندم للفاية. وكنت تريد 
الشراء. ولكن أسلوب ذلك المقنم كان عدوانيًا بعض الشىء؟ لقد انتابك وقتها ذلك 
الإحساس بالحذر. ثم فعلت ما يفعله الكثيرون من عملائك معك, وهو أنك كذبت! 
لقد قلت لذلك المقنع: "إننى أتفرح فحسب. وسأعود فيما بعد". أو "إن هذا غال 
دا" أو "لابد أن أناقش زوجى أولا قبل أن أقرر الشراء". إن ما كان يدور بعقلك فى 
هذه اللحظة فعلا هو: "أنا لا أحب هذا الرجل". أو "أنا لا أثى به" أو "أشمر بأن شي 
ما ليس على ما يرام". وفى النهاية لا تمود إلى ذلك المتجر بعد ذلك ولا توصى أحدذا 
أبدًا بالذهاب اليه - دون أن يعرف صاحب المتجر أو المقنع الذى حاول إقناعك أبِدًا 
سبب ذلك. ان هذا حجر كبير فى الحائط الصلب للمقاومة. 

هذه العقبة قاتل صامت حقيقى للإقناع. فمعظم الناس لن بقولوا لك أبدا أى شىء 
بنبهك لمشاعرهم هذه حيث يشعرون براحة أكبر فى الكذب عليك حتى لا يجرحوا 
مشاعرك. ويكتفون بالانسحاب وعدم التمامل معك مرة أخرى. وسبب خطورة هذه 
العقبة أننا لا ندرك أصلا اننا نفعل ذلك. اننا نسىء للناس دون أن نعلم. قد تمتقد 
أنك تبدی للناس أو حماسًاء ومع ذلك فأحذر. فرغم أن الود والحماس صفتان 
رائمتان. فإنهما لو تضمنتا أية إشارة إلى اللجوء للقوة أو الخداع أو المبالفة أو التلويح 
بأى منها. فالاحتمال الأغلب ألا تكتمل الصفةة. 

الجمهور صعب. حيث كون العملاء الأذكياء الكثير من المقاومة للأسلوب القديم 
فى الإقناع. وأقاموا حوائط من المقاومة أمامك قبل حتى أن تبدأً ما تمرضه عليهم: 
لأنهم يفترضون آنك رجل مبيمات مخادع متلاعب قبل حتى أن تأخذ فرصتك فى 
الحديث. انهم جميعا مستعدون لمعارضتك قبل أن تبدا. 

ماذا تفعل للتفلب على هذا التوحه؟ لايد أن تكون محاولاتك الإاقناعية غير 
تهديدية وطبيمية جدا. انس أمر رفع الصوت والمبالفة: لأن هذه الإستراتيجية لا 
تشجع إلا على المقاومة. وان أيضا أسلوب الضفط الكبير؛ لأن هذا لا يقوى حائط 
المقاومة فحسب. بل ويزيد من حجمه أيضا. عندما يشر الناس بأنهم واقعون تحت 
ضغوط. أو بأنهم مجبرون على شراء او فعل شىء لا بريدونه أو يحتاجون إليه قإنهم 
يشعرون بالاستياء. ولا يتماملون معك بعد ذلك بل سيمقتونك بسبب "خداعك . 


أو "تلاعبك". أو "تفريرك". أو "إجبارك" لهم. وسيتحدثون عنك بالسوء لدی کل 
أقاربهم وأصدقائهم. بل ولدى أناس لا يعرفونهم! وبذلك لن تخسر ذلك الشخص 
وحده» بل ستخسر مثات غیره. 

فى ذات اللحظة التى بشعر قيها الناس بأنك تحاول إقناعهم. فان الحائط 
الصخرى للمقاومة يزداد حجما وقوة. وسيقاومونك. وحتى تتفلب على هذا 
التوجه. فلابد أن يحدث الإقناع والبيع دون أن يشعر الطرف الآخر بذلك شعورًا 
واعيا. 

واليك الأخطاء الشائعة التى تزيد من حجم أحجار حائط المقاومة: 
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لقد طور عظماء المقنعين لديهم حاسة سادسة فيما يتملق بأسلوب "الدفع والجذب" 
فى الإفناع. حبث يشجعون من بعاولون افناعه دون دفعه. ولكن لا يورطونه. فلا بد 
أن تستشعر ما تستطيع فعله وكيفية استجابة جمهورك لك ونتنباً به - مستعينا فى 
هذا بمعرفتك . وحدساد. وخبرتلكاء والدلائل غير اللفظية التى تصدر عن جمهورك. 
وبمثل هذه الحساسية - التى يبمكنك تعلمها - لن يكون هناك أى زيادة فى حائط 
المقاومة الصلب. 


الحقبة # ۳: التفكبر كما بفكر الموظفون 


يعتبر معظم الناس أنفسهم موظفين. فهم إما يكسبون أقواتهم بأجر أسبوعى أو 
براتب سنوى. والحقيقة أننا جميفا نتلقى أجرا على أعمالنا: فنحن جميفا نعمل 
بعمولة سواء أدركنا هذا أو أحببناه أم لا. وطریق النجاح غالبًا ما بسده عدم قدرتنا 
على تحمل مستوليتنا عن الموفف الحالى تحملا کاملا. 

اننا نتلقى أجورًا على قدر قيمتنا. أو على قدر ما يعتبره الآأخرون فيمتنا (تذكر 
أننى لن أخفى الحقائق بكلام معسول). واذا لم يكن مستوى دخلنا يمجبنا. ولا نفعل 
شيئًا لتعديل ذلك الوضع. فإننا لا نحصل !لا على قدر ما نطلبه. ونحن اذا كنفنا عن 
الشكوى وبدانا فى السمى الجاد لزيادة معارفنا ومهاراتنا ومواهبنا. فسنرى زيادة 
فى فرصنا ودخولنا - وهذا هو معنى أننا جميعا تعمل بعمولة كاملة. فنحن تحصل 
من الحياة على قدر ما نعطى فيها. ونكافاً بالتحديد على قدر مهاراتنا ومواهبنا 
وقدراتنا. 

فكر فى موقفك الحالی. واسال نفسك: "ھل انا سعید؟ هل افیل کل ما استطیع 
فعله؟ هل أمامى المزيد؟" اننا عندما نكون صر حاء مع أنفسنا. فاننا كثيرا عا نجد أن 
الوضع الحالى على ما هو عليه اما لأننا نشعر بالراحة أو بالكسل. وليس لاننا نعتقد 
أنه الوضع المثالى. واذا كنت تعرف آنك قد وصلت الى طريق مسدود. وأنك مستعد 
للحروج منه. فان هذا هو وفت اعداد الطريق الجديد. والبدء فى مشروع جديد تقوح 
به بنفسك. هل تمرف ما هو هذا المشروء؟ بناء ذات أقضل. شمر عن ساعديك: لآنك 
ستقرر - وانت وحدك - كم سيبل دخلك. ما هى فيمتك الحقيقية؟ هل تنواقق هذه 
القيمة مع ما تتقاضاه من راتب حاليًا؟ 
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أعتقد أن العالم بأسره ينبفى أن يدفع له بنظام الممولة. لقد حددت أنت - ووفقا 
لهاراتك وعقليتك ومواهبك - فدر ما يدفع لك. أن امتلاكك شركتك الخاصةء أو 
عملك بالممولة. أو رغبتك فى حافز أو علاوة وفقا لأدائك - كل تلك الرغبات عادة 
ما تعنى زيادة فى الدخل. وبعد السنة الثانية أو الثالثة. يحقق معظم محترفى الإقناع 
العاملين بالعمولة دخولا أعلى ممن بد أوا العمل براتب ثابت مباشر. 

وهذه الزيادة قى المكاسب تنطبق ايضا على المستتمرين. ففى عام ٠٠٠١‏ 
- مشلا - كان متوسط دخل العائلات التى بعولها شخص يعمل لحسابه الخاص 
)٠١٠٠٠١(‏ دولار. بينما كان متوسط دخل الأسرة التى يعولها شخص يعمل 
لحساب غيره )۷١٠٠١١(‏ دولار - وفقا لدراسة مسحية أجراها مصرف الاحتياطى 
الفيدرالى الأمريكى عن الحالة المالية للمستهلكن." لقد آن أوان أن تكسب ما يوازى 


العضة # ٤‏ الحدبث الكثير 


إن الانبساطية. أو القدرة على اجراء حوارات سريعة مع كل من تقابله مهارة يمكنك 
توظيفها لصالحك. ومع ذلك فراقب نفسك - كيف تستطيع الإقناع اذا كنت نتحدث 
باستمرار؟ سيضايق جمهورك لو علموا أنك تستمتع بالاستماع إلى ما تقوله أكثر 
من اهتمامك بالاستماع الى ما لديهم من شكاوى ومسببات قلق. تذكر انهم هم 
موضع التركيز هنا وليس أنت. المقنعون العظام يستممون أكثر مما يتحدثون. بل 
انهم يستخدمون مهاراتهم فى الاستماع وطرح الأسئلة ليجلوا جمهورهم يقنع نفسه 
بنفسه. 

غالبا ما يكون جمهورك على دراية بالفعل بما بریده. حیٹ یکون فی عقله شیء 
بالفعل. ولكنه يحتاح لناقشته منافشة مستفيضة معك. اى اسلوب تعتقد أنه الاقضل 
لتحقيق نتائج طويلة الأمد: هل تقنع جمهورك آم تساعدهم على أن يقنعوا أنفسهم؟ 
من الأفضل أن يشعر جمهورك بانه یتخذ قراره بنفسه بدون ما یهتبرونه مؤثرات 
ا ا ی ا ا 
القاعدة الجيدة هنا هى الا تتحدث اكثر من ١‏ من مجموء الحديث. 


الفنصل الثانى | مقاومة‌الاقناع  ۲٩۹‏ 


ET‏ لهذه الارشادات العامة. قإانه من المهم أن توضح استعدادك 
الدائم للتواقق ف أو توفيق نوعية شخصيتك مع جمهورك. یری بعص الناس أن تجدتك 
نىسبة ۲ من معمل ET E‏ . ولدلك . قان منافشه لامور التعلقهة 
بالموضوع المتار فد فط و تمليل الد ردشهة قدر الاستطاعة مى أفضل اسلوب لهده النوعيات 
ممن لا يحبون كثرة الكلام. إن محاولاتك لمصادفتهم ستضايقهم غالبا. حيث يشعر 
بعض الناس أن المبالغة فى اظهار الود والدخول فى أمور شخصية غير ملائمة عندما 
تقابل شخصًا لأول مرة. اللباقة والحديث المهنى نعم . أما إظهار الود والنحدث بصورة 
شخصية . فلا. وخلاصة القول: لا تحاول مصادفة الئاس دسرعغة كبيرة. 


العضة ۶ ه: جيل من المعلومات 


كثيرا ما نرغب فى التركيز على كل التفاصيل الإيجابية عندما نحاول قناع الفير. 
وهذا شىء طبيمى. ألن نكون مساعدة أحدهم على معرقة المكاسب المحتملة للمنتح أو 
الخدمة التى نقدمها له شيئًا جيدّا؟ أجل. ولكن المشكلة هنا هى أن جمهورك بشترى 
لأسبابه الخأصهة . ولأسبابه الخاصة فقط. انهم لا ببالون بمدى حبك لما تقدمه من 
منتج أوخدمة ولا یبالون بمدی معر فتك عنها فلا تفرفهم فى التفاصيل. كلما ازددت 
ا ا ا زاد بعد حمهور رك ذهننًا. 

عندما ترد جذب الانتباه الى مز ايا ما تقدمه من منتجات أو خدمات قإن أفضل 
ما تستطيم فمله هو اكتشاف الخصاتص والمز ايا التى يبحت حمهو: رك عنها أولا. لادا 
نبدد وقتا وطاقة لهما قيمتهما فى التأكيد على اشياء لا يبالى بها جمهورك؟ علينا أن 
تخبرهم بما پبحتون عنه. ثم ترکز منافشتنا على هذه النقاط الأساسية البسيطة. 
وأنه من المهم ان نتذكر ان معظم الناس يعرفون بالفعل ما يريدونه. والحق أن عقلية 
جمهورك كثيرا ما تبحت عن أسباب لعدم الشراء. وهذه آلية دفاعية طبيعية؛ لأن 
لسان حال هؤلاء بقول: "ماذ! يضمن لى أننى لا أفعل شيئًا سأندم عليه فيما بعد؟ 
مادا يحتمل أن بقع من خطا؟". 

ونمة SSS SS‏ 
فربما اساي دات ره اا لادا 
تقدم لهم أسبابًا لمدم الشراء؟ اجملهم يوضحون لك ما يبحثون عنه. ناقش معهم 


۳١‏ کیرت دبلیو. مورتینسین 


ما يهتمون به وعندما يتخذون قرارهم بالشراء. وعندئذ - وعندئذ فقط - ينبغفى 
عليك تقدیم کل ما پریدونه من معلومات كافية عن مزایا وخصائص ما ترید بیعه 
لهم. لا تبالغ فى الترويج وتعقيد النقاط الأساسية القليلة الأكثر أهمية لجمهورك أو 
تشتيثك له عنها. 

نبالا فی إقاع الجمهور شرج تحت تنس هذا انند. لیا ما بودی شنط 
لان تبهر جمهزرنا يما تدرتا من مسلومات وخكمة إلى البائفة هى الإشام إنلك غندما 
تباخ هي الإاتاع خإنك ا تع جمهوراك مساحة لعذرع الأسئلة (أواتخاذ القرار. انك 
تبدو فى هذه الحالة مجبرًاء وعدوانيًا: ووقحا. هل تعتقد تعتقد حًا أنك تستطيع إفناع 
أحدهم من خلال مقاطعته؟ أظهرت البحوث أن ۸١‏ من المقنعين يتحدثون أكثر 
من اللازم أثاء عملية الإقناع. إنهم يتحدثون كثيرا جدا"؛ والاحتمال أئك نت أيضًا 
تتحدث کثیرٌا ا 

عندما نبالغ فى الحديث ولا نسمح لجمهورنا بطرح الأسئلةء قإن هذا يزيد سمك 
حائط المقاومة. اعتبر نفسك طبيبًاء حيث لا يمكن للطبيب أن يشخص المرض قبل 
أن يستمع للمريض ويطرح عليه الأسئلة. إن الطبيب لا يدخل حجرة الكشف ليقدم 
للمريض تشخيصًا قبل أن يسأله أسئلة أو يحاول اكتشاف ما يحتاج إليه المريض 
فعلا. ومثل الطبيب» فإنك بحاجة للتمهل واستيعاب وتقييم كل ما يقوله جمهورك. 
لقد لاحظت أثناء مراقبتى للمقنعين شبه وباء من المبالغة فى الإقناع. وعرض الكثير 
ا من خصائص ما يقدمونه. 


o 0 TE 
ا‎ 7 ۱ 


9 2 ا ا غقد د الملقتة ا إرضاء عمیل جذرد؟ 


E‏ التواضل البصری مع جمهورد من قبل أو حصلت منهم على نظرة تحمل 


| هل يبدو جمهورك E‏ أو لا يبالى أو عصبيًا؟ 
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4 ا أ‎ i 


| [ ١ ا‎ 1 : R1 Ù 
ا‎ 0 EAU E TA 3 : 
E Bi ا ا‎ 


با اقفتا باشل او عن اشياء تعفرف 


م یریدون الانصراف عنك؟ 


العقبة # :٦‏ عندما يحفزك اليأس 


هل تمتقد أن شمورك بأن حيوانا مفترسًا يطاردك شعور جيد؟ هل تبدو لجمهورك 
KE‏ نئا أو سمكة قرش شرسة شمت رائحة الدم؟ هل تريد أن يلاحقك شخص لا 
يهمه صالحك؟ إن هذا هوما يشعر به جمهورك عندما يشعرون بأنك تبحث محمومًا 
عن موافقتهم. لقد أظهرت البحوث التى أجريتها أن الناس تشعر بعدم الراحة أو 
التوتر حيال من يحاول إقناعهم أو من يبيع لهم. وبمعنى آخر, فإذا كان المقنع يشعر 
بعدم الراحة؛ فإن من يحاول إقناعه يشعر هو الآخر بعدم الراحة؛ وليس هناك تبديل 
لهذا الوضع. إنهم يرون ما يكمن خلف ابتسامتك المتألقة ويشعرون بأنك ذئثب فى 
ثياب حمل دون حتى أن يدركوا أسباب هذا الشعور. 
كيف تمرف أنك فى حالة يأس؟ يمكذاب أن تتمرف غلى حالتكف الحقلية: 


"لايد أن أكمل هذه الضفقة؛ والا...". 
f‏ ت i‏ 
لابد أن أكمل هذه الصفقة. الا انتهت re‏ شرگتی . 
"لابد أن أكمل هذه الصفقة اليوم وإلا فلن أستطيع دفع فواتيرى". 


وعادة ما يكون هذا اليأس نتيجة للخوف. وإذا وجدت نفسك تنزلق لهاوية اليأس. 
فاسأل نفسك عن أكخر شىء بخيفات: ما أسوأً ماقد يحدث؟ لأبد أن تواجة مخاوفكف: 


www.Ibtesama.com 


وذلك لأن الإقناع القائم على اليأس قلما يحقق لك نجاخا؛ وحتى إن حقق لك نجاحا 
سريعا. فسوف يؤذيك على المدى البعيد. فلن يقدر لك جمهورك أنك جملتهم يشعرون 
بأنهم مضغوطون. وسيستاءون منك. ويتبنون مشاعر سلبية تجاهك. ولا يتعاملون 
معك بعد ذلك. ان اليأس يؤدى إلى قرارات سيئة. ويجبر على اختيارات غير مرغوبة. 
ويقلل نطاق الخيارات المتاحة. ويجلب الندح. 


العقبة # ۷: الخوف من رفض الاخرين 


قلنا فى الجزء السابق إن اليأس ناتج عن الخوف. وفى هذا الجزء سنناقش الخوف 
من رفض الآ-نرين؛ لأنه واحد من أكثر مسببات الخوف شيوعًا. ومن بين كل الأشياء 
التى قد نخأف منها. فان معظمنا قد انتابه الخوف من رقض الأخرين له فى مرحلة 
ما من حياته. لقد تمرضنا جميعا لرفض الاخرين لنا بدرجات متباينة على مدار 
حياتنا. ولكن. كيف الحال إذا كانت مهنتنا اقناع الأاخرين؟ فى هذه الحالة. من 
المؤكد أن معدلات الرفض تكون أعلى. إننا نتجنب الرفض كما لو كان وباء. ولكن 
هذا يؤثر على مستوى دخلك. إن الهرب من رفض الاخرين لنا لا يحل مشكلة. وبا مئل 
فان تركنا لمخاوفنا تسيطر علينا وتشل حركتنا لا يحل مشكلة. ومن المفارقة أننا سواء 
هربنا من رقض الاخرين لنا. او استسلمنا للخوف منه. فان هذا لن يساعدنا على 
تنحسين موفضفنا. 

عندما لا نتمامل مم مخاوفنا التعامل الملائم. فإننا نسلم بأيدينا الحجارة لبناء 
حائط المقاومة. ما مدى البهجة التى ستشعر بها عندما تشترى شينًا من شخص ببدو 
متوترا. ومشدودا. وکثیر المطالب؟ وکیف سیکوں شمورك اذا کان من تشتری منه بتوق 
بشدة للحصول على استحسانك له؟ فى مثل هذه الحالة. فإنه حتى لو لم يكن لتوتر 
ذلك الشخص أية علاقة بالمنتح الذى يبيمه - ولنقل انه منتج راثم - فالاحتمال أنك 
لن تشترى منه. وقد يؤثر الخوف من رفض الآخرين على النتيجة النهائية أبضا من 
خلال اعاقته لك عن الخ وح والتعامل مع الناس أصلا. اذا سيطر الخوف من الفشل 
عليك لدرجة انسحبت معها من محاولة الاقناء انسعابا تاما. فإنك تدمر حياتك 
ألمهنية. 


اكره حوقك من رفض الاخرين لك كما تشاء. ومع ذلك. فإنه سيظل قانما. مادا 
يضعل كبار المقنعين مه هذا الخوف؟ كيف يستجيبون له. بحيث لا يعيقهم ويؤثر على 
اد ائهه؟ 

اول شىء علبك أن تضعه فى ذهنك هو آنه حتى لو استنتج جمهورك فى النهاية 
أن ما تقدمه من منتج أو خدمة ليس مثاليا. قان هذا ليس رفضا لك على المستوى 
الشخصى. اننا عادة ما ننهم هذا التصور على مستوى سطحى. ولكننى أطلب 
منك امعان النظر فيه. إن عظماء المقنعين يفكرون فى الموقف بطريقة عقلانية غير 
انضعالة: "لقد قابلنى هذا الشخص الآن فقط. ولا يعرفنى. ولا بمرف شيئًا عن 
حياتى أو عن اهتماماتى الشخصية أو آمالى أو أحلامى؛ لذلك فهو لا يرقضنى أا 
شخصيًا". وعندما تبت هذه الفكرة لديك فستدرك أن رفض جمهورك لا علاقة له 
بقيمتك الشخصية. لا تدع نفسك تشمر بالدونية. أو الحرج. أو الاكتئاب بسبب رأى 
احدهم. 

إن القدرة على المعاودة بعد مواجهة رفض الآخرين لنا أيًا كانت درجة ذلك 
الرفض عنصر حاسم فى النجاح فى مجال الإقناع. وكبار المقنعين لديهم القدرة على 
محو السلبية من عقولهم وفق إرادتهم فى غضون دقائق. وهذا التوجه يستحق الذكر 
لأن معظمنا يركز على السلبيات ويستخدمها لتضميد جراحه. وانتحال الأعذار لمدة 
أسابيع أو شهور. أو سنوات أحيانا. وثمة طريقة أخرى لزيادة قدرتك على التمافى من 
الرفض. وهى إدراكك أن أسوأ مخاوفك قد لا يكون واقعيا. افترض أن صففة جيدة 
أفلتت من بين بديك. وكانت كلمات العميل حاسمة نهائية رغم كل ما فلته وفعلته. 
ويمعنى آخر. لقد تعمرضت للرقض. هل انتهت حياتك فملا؟ هل أصبح جمهورك 
يكرهك؟ هل فقدت سمعتك لدى جمهورك. وأصبحوا يتعقبون أسرتك فى نوبة من 
الهياج المجنون؟ هل سيلطخون أبواب شركتك بألوان قبيحة ويكتبون عليها عبارات 
مسبئة؟ كلا . بالطبع. كل ما فى الأمر أن الأمر لم يسر بشكل جيد. ومع ذلك فقد نسوا 
هذا الأمر فى غضون دقائق او ساعات؛ وينبغى علبك أنت أبضا أن تنساه. 


۳4 کیرت دبلیو. مورنینسین 
العقية ۴ ۸: صضعف الا ستعداد 


من الأسباب الآخرى لضمف قوة الإقناع أن نتكاسل ولا نقضى الوقت اللازم 
لا دا ااا اهف ي و اا د راا ا دار 
بمقدورنا دائمًا أن ننجح بصورة ألية. ريما يفيدنا هذا الأسلوب من حين لآخر. ومع 
ذلك فاننى أؤكد لك أن هذا أسلوب سيي. 

اذا وجدت أنك تتصرف بهذه الطريقة. فمليلك أن ترا جم نفسك؛ لأنك بهذا الأسلوب 
ستبدو مفتقرا للمهنية. وکسولا للفاية. ومسترخيا للفاية. وكل هذه التصورات تسبب 
النفور. مما بجمل جمهورك يشمر بأنك لا تهتم به. اذا أردت أن تكون معَنعًا. فمليك 
أن تلتزم بمتطلبات الإقناع. والأكثر من ذلك أنك إذا لم تكن على علم بالتفاصيل 
لمهمة. فإنك تخاطر بأن نبدو مفتقرا للمعرفة. كيف تتوقع من جمهورك أن يتمامل 
معك على محمل الجد مالم تكن أنت تتعامل معه على محمل الجد؟ 

واليك الجوانب الأربعة التى يستعد كبار المقنمين فيها: 


.١‏ معرفة كل تفاصيل المنتح أو الخدمة التى يبيعونها. 

". معرفة الجمهور؛ واحتياجاته. ورغباته. بحيث يصوغون المرض التقديمى 
بما يفى بها. 

.٣‏ تمكنهم من عدة أدوات يستطيعون من خلالها تقديم البدائل والخيارات 
للجمهور. 

معرفة كيفيه تنظيم وضبط العرض التقديمى بما يناسب الموفف 
والجمهور. 


العضة # ۹: التحيز والاقتراضات 
فل سب از سيعت ك ا او انظ آل فا ال جص انر اهل ى 


ا ا "اعرف i‏ اقدمه لن يمجب ذلك الشخصر . ! نهدا الشحخص لا بيدد 


دكيا". أو "لا أستطيه تفيير رأى ذلك الشخص"؟ اننا نفعل هذا دانما. اننا نصنف 
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جمهورنا أو عملاءنا وفقا لدد محدود بسيط من المعلومات - مظهرهم - أو الأسوا 
من ذلك أن نصنفهم دون أية معلومات على الإطلاق. والمشكلة فى تصنيف الناس هى 
آنا نكون آراء قبل حتى أن نحاول الإقناع؛ وبالتالى نضيع الصفقات أو المفاوضات أو 
العملاء لأننا فررنا من البداية أن محاولتنا الإقناعية لن تنجح. وهذا خطأ من أكبر 
الاخطاء المدمرة التى فد ترتكبها: لاأنك لا تستطيم الحكم على الكتاب من عنوانه 
فقط. وكثيرًا جدّا ما نجد أن من يبدون المرشحين الأبعد لما نقدمه فد أصبحوا من 

والجمهور يشعر بما تفكر فيه عندما تمتبرهم غير مهمين بالنسبة لك واذا لم 
تكن محاولتك إقناعهم قد بدأت تفشل بالفعل؛ فإن ضعف اهتمامك بهم سوف يسرع 
بإخفاقها. امنح جمهورك وقتك وانتباهك لأنهم يستحقونهما. ألن يكون من المؤسف 
أن تخسر صفقة لأنك أسأت الحكم على شخص ثم تحول ذلك الشخص إلى منافس 
لك وعقد معه صفقة كبرى كنت نتوق أنت إليها؟ والأكثر من ذلك فحتى إذا اتضه 
أن ما تقدمه لا يناسب ذلك العميل. فمن المحتمل أنه يعرف شخصا أخر قد يحتاج 
ٺا تقدمه. واذا عاملت ذلك الشخص معاملة جيدة. فالاحتمال أن يز كيك لدى غيره. 
وفى النهاية. فسواء كنت ناجخا أم لاء فإن كل تعامل لك مع شخص يكسبك خبرة 
كبيرة ويشحذ مهاراتك. ويضعك على طريق عظماء المقنعين. 


العقبة :٠١#‏ افتراض أن مهارات اتمام عقد 
الصففه هی علاح كل شىء 


كانت مهارات إتمام عقد الصفقة أهم شىء فى الإقناع والبيع منذ عشرين عامًا. 
حیث كان التوجه أنها هى كل ما نحتاح إليه. وأن إجادة الإقناع يستلزم تحسين تطوير 
مهارات إتمام عقد الصفقة. أما اليوم. فلا شك أنك ينبفى أن تجيد بعض مهارات 
انهاء عقد الصفقات. ومع ذلك ينبغى أن تقضى بعض الوقت لتأهيل جمهورك 
للتعامل معك قبل اتمام عقد الصفقة. ومع ذلك. فليس من الضرورى لكبار المقنعبن 
أن یستخدموا مهارات انمام عقد الصفقات. وذلك لأن حجمهورهم یکون مستعد ا 
للشراء قبل أن تصل حواراتهم معهم لنهايتها. إن كل ما تحتاج إليه هو القدرة على 
التواصل مع جمهورك. وأن تكون صادقا معهم. وتستشمر مشاعرهم وأفكارهم. وِأن 


۳٢‏ کیرت دبلیو. مورتینس؛ن 


توضح لهم أنك تضع مصالحهم نصب عينيك. وعندما تتمامل مع عملاء محتملين. 
فينبفى أن تقضى المزيد من الوقت فى التواصل وإقامة الروابط معهم. واستكشاف 
احتياجاتهم قبل أن تستهدف إتمام عقد الصفقة. 

لقد مل الجمهور من العبارات البالية التالية: 


س "'الحق ان...". سه "الجميع يستخدمون هذا المنتح". 
چ "ثى بى عندما أفول لك...". س "هذا يبدو راغا عليك". 


© "ليس هناك من يهنم بك مشي" « "أا أهتم بمصالحك..."" 


و ىر "انا صديقك". 

® شاكونمتاشرا ماد" ۾ "أعتقد أنه قد تبقى لدبنا قطعة واحدة 
ققط". 

"'اتصل بی فى أى وقت". ھ "هذه صفقة مثالية". 


ليست هناك سوى طريقة واحدة لتجمل أی شخص بفعل ای شىء 
وهذه الطريقة هى أن تجعل ذلك الشخص يريد أن يفعل ذلك الشىء . 


دیل کارنیجی 


إن إقناع جمهورك بما تقدمه من منتج. أو خدمة. أو فكرة يحدث على مدار 
عملية الإقناع بالكامل. وليس فى نهاية اللقاء. حيث توضح الدراسات أن طريقتك 
فى بد» عرضك النقديمى أهم بكثير من طريقتك فى إنهائه. وتوضح البحوث أيضا 
ان الاسلوب غير المناسب لإتمام الصفقة لا يسىء للجمهور فحسب. بل ويفقد كضاءنه 
أيضا على المدى البميد. وحتى عندما ينجح. فإن حوالى نصف الجمهور الذى تحاول 
اقناعه یشمر بالندم ویرغب الكثيرون منهم فى رد المنتج الذى شمورا بأنهم أجبروا 
على شرائه. 

وعندما تستخدم مهارات اتمام عقد الصفقات فى الوقت غير المناسب أو المكان 
أو مع الشخص غير المناسب. قإن حجرًا أخر يضاف الى الحائط الصلب للمقاومة. 
عندما يشعر الناس بأنهم على وشك شراء شىء بسبب تمرضهم للضغط. قإن حائط 
مقاومتهم يزداد كثافة وفوة. 
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المقتعون بحادلون القتعين 


"إذا لم تفهم نضسك . فإنك لا تفهم أى شخ ص آخر" . 


۔ نیکی جیوفانی 


ركزنا فى هذا الفصل على فهم العقبات والأخطاء التى يقع يها المقنعون ذوو الأداء 
المتوسط. والآن سننظر للجانب الأخر.. سننظر فى عقل الجمهور لنتمرف على كل 
الأشياء التى تظهر نتائج بحوث ممهد الإفناع أن "المقتنعين" يحبونها فى المقنعين. 
لاحظ أن معظم هذه الأشياء قائمة على الانفعالات؛ حيث يشمر المقنع المقتنحُ بالرضا 
عن نفسه؛ وبالراحة نجاهه دون وجود أی شیء تعلق بسعر ما یقدمه أو جودته او 
الضمانات فيه. وهذه الخصائص تمنم حائط المقاومة من التشكل. 


۳ 
f 


. "لقد التزم بوعوده" . حيث بتم الوفاء بالوعود التى قطمها المقنع أثناء عملية 


الإفناع:؛ لذلك لابد يكون الممنع صادقا r‏ قيما بقدهه من وعود. 
وألا يقدم آمالا أو توقعات كاذبة. عليه أن "يقلل فى وعوده ويلتزم بها بقدر 
استطاعته". وألا يفمل المكس! 


. "بمكن الاعتماد عليه . يحرص الناجحون من المقنعين على ايلاء جمهورهم 


الانتباه الذى يستحقونه. وفمل كل ما يستطيمون فمله لحل مشكلتهم و 
التعامل مع قلقهم. انهم موضع اعتماد. ولا شىء يميقهم عن انجاز أعمالهم. 
او معاودة الاتصال بحمهورهم. 


"من الواض ع أنه مدزب جيدا" . انتنعون الناجحون يعرفون كل خصاثص ما 


يقدمونه من منتجات. بما فيها مواضع فوتها ونتاط ضعفها ووضعها مقارنة 
بالمنتجات المنافسة. القن العظيم خبير دائما فيما يقدمه من منتج. ار 


“- | 


ون الحقيفيون لا يتصرهون كما ل 
كانوا يعملون بدافع الحصول على عمولة كبيرة. بل يهتمون اهماما صادقا 
بجمهورهم ويحرصون على صالحه. 


"انه صادق حدا. وام جد" . 


۳۸ 
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. "أنا أعتبره صديقا" . ان قضاء الوقت اللازم لإقامة علاقة مع الجمهور 


له مردوده:؛ فالمصضعون الذدين يتعاملون على مستوى شخصى. والمحبوبون. 
والودودون يحتقون النجاح لأنهم يعرفون أن الناس لا تشترى إلا ممن 
يجبونه. 

"إنه لا بجادلنى ابد" . إن المقنع الجيد لا يبالغ فى التأكيد على وجهة نظره 
لدرجة يتجادل معها مع العملاء المحتملين. حيث لا تسيطر عليه الرغبة فى 
و E‏ 
أو يفتقرون للمعرقة أو التعليم. 

"انه يقدم حلولا ناجحة". إن مساعدة جمهورك على تصور نجاحاتهم 
يجعلك أنت وجمهورك فى موقف واحد لتوضيح كيفية تحقيق المنتج الذى 
تقدمه لهذا الهدف. 

"إنه يتحلى با مسئولية الكاملة دائما" . بفض النظر عما يحدث. فإن المقنع 
العظيم يقبل مسئوليته الكاملة عن النتائج. وعندما نظهر التحديات. قإنه 
ينهض لها ولا ينتحل الاعذار. 


. "أناواثق من أنه مؤمن من قلبه بمايقدمه من منتجات' . المقنمون الناجحون 


یبحبون ما یقدمونه م" منتجات أو خدمات. ویمرفون نهم لا يستطیعون أن 
يجعلوا غيرهم يثق فيما يقدمونه من منتجات بدرجة أكبر من ثقتهم هم 


.٠‏ "انه صادق' . أن موفف القنعين العظام واضح دائما. فهم صادقون دائما 


مع أنفسهم ومع الآخرين. ومن خلال هذا الموقف القوى. يكون المقنعم صديق 
جمهوره. وناصحهم. والمدافع عنهم. 


j 
"انه مسل دانما. فكل زياراته لى بمثابة معاملة منميزة". ان المقنعبن‎ . 


الناححي ممتمو الصحبة. والحديث معهم مبهح: فهم يساعدون الاخرين 
على الشمور بالرضا؛ ويضعون على وجوههم ابتسامة. انهم یتمتعون بجاد بيه 
الحصسيه. ويحيبولن صحية الناسس. وشم مصدر للبهجه. وعروصهم 
التشديمية مليئة بالحيويه والمشاركة والعلومات. 
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الشمس والهواء؛ فقصة خيالية 

كانت التمس والهواء بتجادلان داتما عن أيهما الأقوى. فكان الهواء بمتقد آنه الأقوى؛ 
لأنه سير الأعاصير والمواصف. وكان بريد أن تعترف الشمس بأنه الأقوى. ولكن الشمر 
لم تكن مقتنعة برأيه. 

ودات يوم فررت الشمس حسم دلك الجدال. مدعت الهواء الى منافة. وكانت النمس 
قد اختارت موضوع المنافة بعناية. حيث أشارت الى شيخ عجوز يسير منمشيا. وتحدت 
الهواء أن يجمله بخلم معطفه. شمر الهواء بأن هذه مهمة سهلة. فبدأ يهب. وكم كانت 
دهشته عندما كان الرجل بتشبث بمعطفه مع كل هبة هواء. اشتد الهواء فى هبوبه. 
فاشتد الرجل تشبثا بمعطفه. وكلما اشتد هبوبه اشتد تشب الرجل. بل إن شدة الهواء 
جعلت الرجل ينكفى على وجهه. ومع ذلك فلم يترك معطفه. وفى النهاية. اتلم 
الهواء وتحدى الشمس فى أن تجعل الرجل يخلع سعطفه. فابشمت التصل واشرقت على 
الرجل. فشمر الرجل بدفئها. وبدأ جبينه ينصبب عرقا. استمرت الشمس تصب أشعنها 
ودفتها على الرجل. وفى النهاية خلع الرجل معطفه: ففازت الشمس فى المنافسة. 


المعنى: اذا طفطت. فسوف يقاومك الجمهور. ان هدقك هو مساعدة الأخرين على أن 
یریدوا فعل ما تریدهم ان بقطوه. وان بحبوا قعلهم له. 


احرص دائما على تحسین ذاتك 


“ الشكوك العميقة تؤدى الى حكمة كبيرة. 
اما الشكوك البسيطة فتؤدى الى حكمة ضحلة' . 


فل صينى 


عندما ننظر الى أساليبنا الاقناعية نظرة صادقة. فكثْير' ما نجد أن ما نظن آنا 
و ا ا 
مواضم فوتنا. تظل هناك مساحة للتحسن. لم اقابل ابد محترف افناء كبيرا يشر 
بان لديه سه ارذ واحدة يعجيدها احادة تامة: قفعظماء المفنعس منفتحون دانما على 
الأفكار الجديدة. ومستعدون داتما للبحث عن طرق لتحسين مهاراتهم يما ديها 
المهارات الأساسية تنسها. تذكر ان النجاح يبدا بتعله راحادة الاسانيات. هأذ' ردت 
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أن تتحسن فى الاقناع. فعليك اجادة الأساسيات أولا. تعلم هذه الأساسيات تعلمً 
جيدا. وزد من قدرتك على تنفيذها بسهولة دون جهد. وعندما تكتسب سيطرة على 
الأاساسيات. فسيكون بمقدورك ان تضيف بالتدريج أدوات جديدة مجموعة مهاراتك. 
وأيّا كانت المهارة التى تركز عليها فى أى وقت. فاحرص داثمًا على أن تحترفها. 
وأن تكون الأفضل فيما تفعله. والان جاء دور الحديث عن الخصائص. والمادات. 
والصضفات العشر الكبيرة لكبار المقفين. 


المصل الثالت 
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البرمجة العقلية لكبار المقنعن 


لا يمكننا أن نفى المزايا السيكولوجية التى يتمتع بها كبار المقنعين حقها من التأكيد. 
كيف يؤهل كبار المقنعين عقولهم للنجاح؟ ما العملية العقلية التى تعمل لديهم قبل 
بدء دورة الإفناع. وأثناءها. وبمدها؟ إن الجانب العقلى واحد من أهم الخصائص 
(وأكثرها تمرضا للتجاهل) لتحقيق النجاء. 

برغب كل الناس تقريبًا فى تحقيق أحلامهم. وانجاز المزيد. والتحسن 
كأشخاص. وتحقيق أهداف أكبر وأفضل. وكثيرًا ما نعرف بالتحديد ما نحتاج لفعله 
لتحقيق هذه الأشياء. فلماذا - اذن - لا نفعلها؟ لماذ! نقصر عن بلوغ أحلامنا 
وتطلمعاتا؟ 

ان كتابة الأهداف المصعوبة بالرغبة القوية فى تحقيقها لا تضمن النجاح اذا 
تجاهل المرء أحد التفاصيل المهمة. وهو أننا لا نستطيع تحقيق النجاح ما لم نتصوره 


1 


فی عقولنا آولا: حيث إننا نسمع طوال الوقت دعوات تطالبنا بأن نكون إيجابيين ونفير 
توجهاتنا للافضل. والحق أننا نتعرض للكثير من هذه الدعوات لدرجة يسهل معها 
أن تتجاهلها. اننا نتجنب دعوات "التفكير تفكيرًا إيجابيا" بقولنا: "أجل. أجل. لقد 
سمعت هذا من قبل. والآن ر کر على المهم". 

وقى هذا الفصل سننا غ ما يتجاوز النوجهات الإيجابية بكثير. وهو ما أسميه 
"البرمجة العقلية". از هذا التمرين المقلى. أو إقناع الذات هو ما يمنح عظماء 
امقنعين الميزة السبكزلوجية. ما أصدق مقولة "لن تستطيع تحقيق شىء ما لم تؤمن 
به فى عقلك". وذلك لآن "برمجتنا" لعقولنا تحدد مستقبلنا. إن الأمر بهذه البساطة 
فعلا. فكر فى أكير أهدافك وتطلماتك. هل تمتقد قمعلا من داخلك أنك تستطيم 
تحقيقها؟ إذا لم تكن تستطبع تصور نجاحك. فالاحتمال الا تنجح أبدا فى حياتك. 
اننا فى حالة من التفكير الدائم ومعالجة المملومات. وأفكارنا اما أن تدفعنا باتجاه 
أهدافنا أو بعيدًٌا عن أحلامنا. ونحن نملك الاختيار: لذلك فمن الضرورى أن تكون 
"بر مجتنا العقلية"" متجهة لفائدتنا دانما. 

ينسى عظماء المقنعين أخطاءهم فى الماضى وير كزون على ما يحمله المستقبل من 
إمكانات. وأنا أؤكد لك أنك أنت أيضا تستطيع أن تفعل هذا. إننا جميفًا نحاول إخفاء 
ا و و ت ا امل 
مع هذه المشاعر والأفكار والانفعالات دون مساعدة من أحد. لا تخفهاء بل افهمها. 
وجدها,؛ وعدلها. 

والخطوة الأولى فى ضبط "إعداداتك" العقلية هى أن تنظر نظرة صادقة على 

موضمعك الحالى. والموضم الذى تحتاج للقيام ببعض التحسينات فيه. إننا عادة ما 
نبد تفكيرنا عن المواضع التى تشعرنا بدم الراحة. لكن حين نكون فى حالة الإنكار 
هذه لن نستطيع تغيير شىء. لقد آن أوان التخلص من ملفات "ينبفى تحسينه" التى 
كدستها فى الزوايا المظلمة لمقلك. إن إخراج هذه الملفات أشبه بمعاودة ممارسة 
الرياضة بعد أنقطاع دام سنوات. وستكون البداية غير مريحة - بل ومؤلة - ولكن 
هذا ضرورى لتعود إلى الوضع الصحيح. وفى النهاية ستكون أفضل فى التعمامل مع ما 
لديك من مشاكل. وستصبح الأشياء التى كانت صمبة عليك من قبل سهلة. 
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ولقد طورت صيغتين لتوضيح أهمية طريقة التفكير. أو البرمجة العقلية. إذا كانت 
أفكارك مضبوطة بشكل تلقائى على طريقة تفكير بعينها - سا كانت سلبية أو 
محايدة - فان كل صور التدريب والأدوات لن تؤدى بك إلى تحقيق نتائج كبيرة. 
اضرب أى رقم فى صفر. فماذا ستحصد؟ صفرًا. إن النجاح الممكن لن يتحقق. لأن 
الأدوات والخبرة والتدويب لن تقعل أى شىء إذا كانت طريفة تفي رى مضبوظة على 
الصفر أو فا دون الضفر. 


www.Ilbtesama.com 
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معادلة النجاح 
(أدوات + تدريب + حبرة) × طريقة تفكير = نجاح وثروة 
XK (Net: +٠١ [‏ . = (فشل). 


واليك طريقة أخرى للنظر الى طريقة التفكير من منظور "البرمجة". يمكنك 
شرا الحاسوب الأحدث والأعلى امكانيات والأسرع فى معالجهة البيانات. ويكل مزايا 
الرفاهية من لوحة مفانيح مريحة. وفأرة لاسلكية. وشاشة مسطحة بعرض اثنتين 
وتلاثين بوصة. وبسماعات داخلية. مع طاولة رائعة لتضع هذا الجهاز عليها. أن كل 
تلك المزايا الخارجية للجهاز عديمة الميمة فى داتها مأ لم تكن لديك البرمجيات 
التى من شأنها تشغيله. ما فائدة المكونات الصلبة للحاسوب اذا وضعت ليتراكم عليها 
الغبار ودون برامج لتشغيلهة 


اليرمحه العقلية الكفء 
هی الاساس 


علينا أن نحدد - كلما نظرنا الى مشروغع كبير فى صورته النهائية الكاملة - الخطوات 
التى ستوصانا الى هناك. والأمر لا يختلف مع احتراف الإقناع. فالأمر شأن بناء 
مزل أو ناطحة سحاب لا يسير بصورة N E EN‏ 
والأسمنت فقط لبدء البناء. بل لابد أن يبدأ بوضع تمثيل تصورى للمنتج النهائى. 
ثم يحول ذلك التمتيل التصورى الى مسودة. ثم يتبع خطوات تلك المسودة بحرص 
ليضمن بناء منزل آمن عملى جميل -كل ذلك بدء! بالأساس. احرص على أن تبنى 
برمجتك المقلية على الأسمنت وليس على الرمل. وأن يتحمل أساسك الصمود فى 
وجه الرياح التى ستهب لا محالة. 
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ما أكبر أحلامك - الأحلام التى تثبرك ولكنها تبدو غير واقعية؟ هل من الممكن 
أن نحلم أحلامًا كبيرة؟ أحب مقولة "هنرى ديفيد ثورو" عن الأحلام: "إذا بنيت 
قصورًا فى الهواء. قان مصيرها الزوال. أما اذا أردت الحفاظ عليهاء فعليك أن 
تضع تحتها أساسًا". أجل. لا بأس بان تحلم أحلامًا كبيرة. بل الحق أنه ينبفى عليك 
ذلك. لا تتنازل عن أحلامك. بل حولها إلى قصور قوية مزخرفة. وهذا سيساعدك 
على الحفاظ على الدافعية والتحمس تجاه المستقبل. إن مهمتك هى وضع أساس تحت 
احلامك وتحويلها إلى وافع. 


"یمکننا تحقیق کل أحلامنا !ذا كانت لدينا 
الشجاعة للسمى لتحقيقها" . 


والت دیرنی 


الاساس هو الجانب المقلى فى لعبة الإقناع وهو مهارة أساسية لكل المقنعين 
الناجحين. ولكنها تحقق نجاحا فى كل المجالات. انك لن تستطيع تحقيق 
اهدافك وأحلامك قبل أن تؤمن بأنك تستطيع تحقيقها. إن أفضل أساليب وأدوات 
التأثير فى الناس لن تساعدك ما لم تثق أولا بنفسك وبما يحمله لك المستقبل من 
امکانات. 

ومن المؤسف أنه بفض النظر عن ضخامة أهداقنا. فإن معظم الناس يفلب 
عليهم أن يحبطوك. فعندما تخبر الناس بأحلامك والأشياء التى تريد إنجازها 
فس الحياة يغلب عليهم أن يكونوا محبطين. هل تمرف أناسًا كهؤلاء؟ إن البرمجة 
العقلية الصحبحة تمكنك من معرفة الى أين أنت متوجه وما تريد أن تنجزه. 
وعندئذ. فإن أى شىء محبط يقوله الناس لن يكون ذا قيمة؛ لآنهم لن يستطيعوا 
اضعاف أحلامك مهما حاولوا. وتتضمن المقلية الصحيحة معرقة ما تريده 
والتخطيط له. وعندما تكون عنليتك فى حالتها الصحيحة الملائمة. فقسوف تتبہ 
قلبك دائما. 

كيف تستخدم برمجتك العقلية بكفاءة؟ الخطوة الأولى هى أن توجه كل طاقاتك 
الانفعالية باتجاه رغبات محددة؛ لأن الاحتمال أنك لن تحقق الكثير اذا لم يكن لديك 


٦‏ کیرت دبلیو. مورتییسہن 


رغبة أصلا. إن تبنيك الأشياء التى تحبها سيحرر أقصى طاقاتك وخيالك وقدراتك. 
وستشعر بدفقة من الإنتاجية أكبر من كل ما شعرت به فى حياتك. وهذه الرغبة 
القوية ستمكنك من تحويل قدراتك المتواضعة إلى نجاحات مذهلة ... تتجاوز كل ما 
کنت ننوقع آنه ممکن. 

وبعد ان تضع فى عقلك رغبة محددة. دعها تتفلفل فى عقلك الباطن لفترة. 
حيث يعمل الكثيرون من عظماء المقنعين على "البرمجة العقلية" قبل خلودهم للنوح 
مباشرة. فبعد أن يهدأ العقل الواعى يتشط المقل الباطن. ويمكنك الاستفادة من 
هذا التحول من خلال نقل افكارك ورغباتك إلى عقلك الباطن ليممل عليها أثناء 
خلودك للنوم. حاول استحضار مشاعرك وانفعالاتك التى ترافق النجاح. وتصور 
بوضوح الأحداث والناس والأماكن التى ستوصلك الى حيث تريد أن تذهب. لا 
يستطيع العقل الباطن التمييز بين ما هو واقعى وما هو متخيل بوضوح. ويقبل ما 
يقدم له من افتراحات سواء كانت ايجابية او سلبية. خاصة اذا صحبتها ودعمتها 
المشاعر دالانفعالات والتفاصيل الواضحة. يمكنك أن تبرمج عقلك بقوة على الإيمان 
بأن أشياء معينة قد حدث بالفعل. عندما يقبل عقلك فكرة فوزك قبل أن يتحشق هذا 
الفوز وافعيًا. فقد قطمت نصف طريقك باتجاه الفوز: لآنك عندثذ ستجد أن !لأدوات. 
والحدس. والفطرة ستبدأ فى الظهور. وستجد أنك بدأت تفكر ونتحدث وتتصرف 
بطريقة أكثر إيجابية وانتاجية. وباختصار. ستتجه كل طاقاتك باتجاه هدفك. 

اعلم أن عقلك الباطن لابد أن يتوافق مع عقلك الواعى وسوف يقبل عقلك الباطن 
ما تشعر به على أنه حقيقى. والعقل الباطن شىء وافعى. وبذلك فھو شىء بنبغى 
عليك أن تبرمجه. ينبفى أن تراجع بعض برمجتك السابقة لترى مدى تأثيرها على 
نجاحك فى المستقبل. واعلم أن تواتر الأفكار السلبية على عقلك يؤثر على مستقبلك 
وما تستطيع إنجازه. وأن مهمتك هى أن تفير أفكارك بما يخدم أحلامك وأهدافك 
وتطلعاتك بطريقة ايجابية؛ لذا دعنا نناقش ما يقوى الاساس. ما الذى يفعله كبار 
المقنمين لوضع أساس قوى لنجاحاتهم؟ 
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المكون ۴# للاساس: 
نوجه النفكير 


لقد استفضت بالفعل فى الحديث عن ضرورة البرمجة المقلية ا'لإيجابية والخطوات 
الآولى لممارسة هذه الأداة القوية؛ حيث يكتسب كبار المقنعين السيطرة على حياتهم 
من خلال سيطرنهم على توجه تفكيرهم. إن النظر إلى سلوكياتنا بوصفها نتيجة 
لاتفعالاتنا. والى انفمالاتنا بوصفها نتيجة لأفكارنا سيجملنا نضم أفكارنا على الطريق 
الصحيح. إن الأفكار تحدد كل شىء! ويمكنك تذكير نفسك بهذه الحقيقة دائمًا من 
خلال تذكرك المعادلة التالية: 


آفکار بے انفعالات 4 سلوکبات 


كل شىء يبدا بالأفكار: حيث تؤدى الأفكار للانضعالات. وتوجه الانفعالات 
السلوكيات اليومية. 

راجع حياتك مراجمة صادقة الأن: اين تجد نفسك؟ إن موضمك هذا نتيجة 
لأفكارك على مدار ما مضى من حياتك. الى أى مدى أخذتك أفكارك؟ الى أين 
ستأخذك غدا. أو فى الأسبوع أو العام القادمين؟ من الطبيمى أن تتسلل الأفكار 
السلبية الى عقولنا من وفت لاأخر. وعندما بحدث هذا. قاطردها فورا ولا تنحتفظ بها 
لأنها مدمرة. يرتدى بض الناس سوارًا مطاطيًا حول آرساغهم ویلسعون به انفسهم 
كلما راودتهم فكرة سلبية. إن الألم الناتج عن هذه الممارسة يحجم أفكارهم السلبية 
بسرعة. آما إذا لم تكن تريد تجربة هذا السوار المطاطى, فيمكنك أن ترسل لى شيكا 
بألفى دولار كلما واتتك فكرة سلبية. وأنا واثق من أن هذا سيجعلك تتعامل بسرعة 
حقيقية مع أفكارك السلبية! إن أفكارك هى ما يبرمج عقلك الباطن. 


"الإنسان هو نتيجة لما ينكر فيه طوال يومه" . 


رالف والدو انمرسون 


أفكارنا هى ما يبرمج عقولنا الباطنة. والعقل الباطن هو مركز كل الانفعالات. 
وعندما يقبل العقل الباطن فكرة. فإنه يبدأ فى تنضفيذها. وعندئذ يستخدم عقلك 
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الباطن افكارك. ومعارفك . وطاقاتك. وحكمتك ابجد الحل. ربما بحدث ذلك كله فى 
لحظة واحدة. أو ربما يستغرق أياما أو أسابيع أو حتى أكثر من هذا. ومع ذلك فسوف 
يجد الحل دائمًا. بنبفى أن تسأل نفسك عندما تبرمج عقلك: "هل أبرمج عقلى على 
أفكار سلبية؟". واذا كنت تقول لنفسك إنك لا تستطيع أن تفعل شيئًا معينا. فأنت 
محق. عندما يخبرك ذلك الصوت بداخلك بأنك لا نستطيع فعل شىء معين. فمن 
امهم أن تغير هذه الفكرة. أو تقلل من ارتفاع الصوت السلبى أو حدته. وبعد ذلك 
بمكنك أن تفير تلك الفكرة إلى: "أستطيع فعل ذلك الشىء". أو "سأفوز". أو "هناك 
وفرة للجميع . ان تفيير صوتك الداخلى سوف يحدث فارقا. وهذا شىء مهم. ولذلك 
السبب. فإن عقلك الباطن سيتقبل دائما ما تبرمجه على التفكير فيه. وخلاصة القول 
هنا هى أنك خلاصة ما تفكر فيه. وأن لديك القدرة على اختيار ما تفكر فيه وليس 
هناك من بستطيع أن بفعل هذا لك. يعمل كبار المقنعين على برمجة عقولهم يوميًا. 
فی حين أن من لا يجيدون الإقناع يمتقدون أنه ليس عليهم عمل شىء. وآنهم يبلون 
بلاءِ حسنا كما هم. 

إذا أردتا التحرر من أفكارنا السلبية. فلابد أن نستبدل بها أفكارا إيجابية جديدة. 
ومع ممارسة البرمجة العقلية. فإن الأفكار الملهمة الجديدة ستظهر بصورة فطرية 
وحدسية دون جهد. ومع ذلك عليك أن تضم لنفسك أهدافا محددة لتركز أفكارك 
عليها. وهو ذلك النوع من التركيز الذى سيدعم ويقوى مواضم القوة الجديدة لديك. 
من المؤكد أن عقلك الواعى سوف يحارب هذه الأفكار الجديدة. ومع ذلك فسوف 
تفوز البرمجة قى النهاية. وأنا أحب ما قاله " نابليون هيل" فى كتابه: Think 2nd‏ 
Grow Rich‏ 


كل انسان على ما هو عليه ننيجة للافكار المهيمنة عليه والتى بسمح لها بالسيطرة على 
عقله. إن الأفكار التى يضمها الإنسان فى عقله من عمد. ويشجمها بتعاطف. ويمزج 
بها انفعالا واحدًا أو أكثر من انفمالاته تشكل القوى المحفزة التى توجهه وتسيطر على 
تحرکاته وأفماله وسلوکیاته'. 


اسأل نفسك: ما الفكرة المسيطرة على؟. ما الأفكار التى ينبفى أن أضمها عن 
عمد فی عقلی؟ ما الآفکار التی تدمر نجاحی؟ کیف أُشجع سلوکیاتی على أن تنتج عن 
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هذه الأفكار؟ كيف أجمع أفكارى العقلانية الواعية مع انفعالاتى لتكمل وتقوى بعضها 
البعض؟ 


المكوان ۲# للاساس: 
المیتقدات المتوافقة 


مغتقداتتا أو انستنا الستشدية هريية جدا من علية توجية أففارنا: وما أن 
للطائرات نظام توجيه ليوجههاء فإن لدينا أنظمة توجهنا وتشكل ما نفكر فيه ونفعله 
ونؤمن به. وبدون مثل هذه المؤثرات. فسوف نفقد الوجهة التى نريد الوصول إليها كما 
تفشل الطائرة فى الهبوط بدون توجيه. 
ماذا سيحدث لو كان هناك برجا مراقبة يخبران الطيار بما ينبفى أن يفعله؟ 
دمار. إن ما لا يدركه الكثيرون منا هو أننا نسير وفقًا لعدد كبير من أنظمة التوجيه 
فى وقت واحد. وعلى سبيل المثال فنحن نحترم ما يقوله آباؤناء وأزواجناء وأصدقاؤنا 
المقربون. وقواعد الجماعة والمجتمع والدين. ولأن الكثير من هذه المؤثرات قد يتعارض 
مع بعضها. فلابد لنا أن نرتب من أو ما الذى يحدد أنساقنا المعتقدية بحسب الأولوية. 
وإذا لم نستطع تحقيق التوافق بين هذه زاراد شون بطي عبات مشر 
الهف لیام قدرتا لی انتوق بی هذه المتشدات» إن عظماء القنمين كثيرًا ما 
يحققون أهد افهم نتيجة لاتساق نظمهم المعتقدية. 


فد يکؤن التركية على المحتقادات الاسانثية التى تشكل حياتنا وأيها يتعارض مع غیره من 
التمارين المساعدة اليد کر فی TE‏ التالية المحتملة: 


1 ا u‏ 2 0 : 
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اک pire FE n‏ ن 
الاما الوظيفى ۽ 0 الخرية فى العمل | 
0 ا ا ار ص : ۰ . ۴ 
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الإنسان لا يعيش الامرةؤاحدة ٠"‏ ضْبط الذات والاعتدال 
لزيد من وقت الفراغ 22 اق الاستقلدل امال 
تقایل اديوت بن الاشنٹمار 

النجاح فى العمل ٠‏ اجاح قى تربية الأبناء 
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وبعد أن تحدد أية ممتقدات تشكل حياثك. ينبفى أن تحدد أى الممتقدات تمثل 
حقائق شخصية لك وأيها تكتسبه نتيجة لبيئتك التقافية والاجتماعية. اننا اذا 
تفمقنًا هى البعث: فسنجد أن الكثير مما نؤمن به ليس نتيجة لبحث حريص واع. i‏ 
يأتى نتيجة ما يخبرنا المجتمع بأنه ملائم. وها لتا فى البيت أو المدرسة أو الففل. 
واذا ودنا حقا أن نتغیر ونمو ونزدهرفاينا أن نرف - ونحن واعون - القواعد التى 
وضعناها لأنفسنا ومن أین تأتی. وعلی أى شىء تقوم. e‏ 
م تدمرك؟ لقد آن الأوان لكى تتولى السيطرة على معتقد 


المکون # ۳ للأساس: 
جهه الخوف 


أن الآاستعداد لمواجهة الحوف أمر لازم للبرمجة العقلية. وعظماء المقنعىن يسيطرون 
على مخاوفهم. فد يغويك أن تخفى مخاوفك ولكنها ستظهر لا محالة: لدلك فمن 
الأفضل أن تتعمامل معها تعاملا مباشرا: يولد الانسان ولديه نوعان فطل من أنواع 
الخوف هما؛ الخوف مں السقوط. والخوف من الأصوات العالية؛ ولا يیخاف من أ 
شىء آخر؛ لذلك فكل المخاوف الأخرى مكتسبة. والأخبار السارة هى أننا إذا كنا 
نكتسب المخاوف فإن بمقدورنا التحرر منها. 

كيف تتحرر من خوف متأصل لديك لابد أن تواجهه. أى لابد أن تضع نفضسمك 
- عن عمد - فى الموقف الذى يواجهك فيه ذلك الخوف دون أن يكون أمامك مهرب. 
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ان اكتساب أية مهارة جديدة يحدث نتيجة للممارسة المكثفة. وليست هناك طريقة 
أخرى. لنقرض أنك تخاف من النحدث أمام جمهور. إذا أردت أن تجيد التحدث على 
جمهور. فلابد أن تكثر الحديث اماح جمهور. لابد أن تجبر نفسك على أن تتحدث 
أمامهم مرارا وتكرارا. ينحدث الممثل الكوميدى "جيرى ساينفيلد" عن خوف الناس 
من الحديث أمام جمهور أكثر من خوفهم من الموت؛ فيقول انهم يفضلون ركوب 
سيارة الموتى على القاء خطبة تأبينهم! والحقيقة اننا عادة ما نكتشف عندما نواجه 
خوفنا مواجهة مباشرة أنه لم يكن بالسوء الذى كنا نظنه. إن معظم مخاوفنا شكوك 
نبالغ فيها. أو قائمة على أمور ليست واقعية. كيف لنا أن نتوصل لمثل هذا الإدراك دون 
مواجهة مخاوفنا مواجهة مباشرة؟ 

يمد القلق من الأشياء المرتبطة ارتباطا وثيقًا بالخوف. وفى حين أن كلمة القلق 
تبدو كما لو كانت انفعالا أقل من الخوف. فعلينا أن نتجنبه كما نتجنب الوباء. 
لأن القلق يبدد الطاقة (دون مبرر) ويشتتنا عن أهدافنا. ويفقدنا قوة الداقع. 
ويؤخرنا. والقلق يجذب أيضا الأفكار السلبية التي تهدم كل ما فملناه من برمجة 
عقلية جيدة. توضح البحوث أن 4 من مسببات قلقنا اما ألاتحدث أبدا فى 
المستقبل أو لا يمكن تفييرها ' . فلماذا نبدد الوقت والطاقه هى 'لقلق على أشياء بقل 
احتمال تمرضنا لهاة من الأفضل أن نتعامل مع الوافع أمامنا وليسس أن نتخيل 
المقبات. 

وفى النهاية. حتى لو كنا فد تمرضنا لخبرة مؤلة فى الماضى (ومن منا لم يتعمرض 
لتلك الخبرات؟). فإن مستقبلنا لا علاقة له ابدا بأية خبرات من المأاضى. لا تدء 
ا و ی ات ارف اک 
انك تتمنى لو استطعت رؤية المستقبل لتطمئن على أنك لن تتعرض لهذه الخبرة مرة 
أخرى. ولكن ليست هناك طريقة لرؤية المستقبل. ومع ذلك قإن افضل طريقة للتعامل 
مع المستقبل هى البرمجة العصلية الحريصة الفعالة. لانك عندما تبر مح عقلك بانجاه 
أهدافك قلا بد أن تتعلم النقه. النمه قى الأشياء ستسیر على ما يرام وقی أفضل 
مسار. قال "مارتن لوثر كين" الابن: "فم بأول خطوة باتجاه الإيمان. فليس من 
الضرورى أن تقطع الطريق بأكمله. بل قم بالخطوة الأولى فقط'. 
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المكون # { للاساس: 
النصورالقوى الواصح 


لن أبالغ مهما كررت الجملة التالية: المقل الباطن لا يستطيع التمييز بين الواقع 
وما نتخيله بقوة ووضوح. اعلم أن مستقبلك تحدده قدرتك على التصور. وكلما 
ازدادت قدرتك على تصور المستقبل بتفاصيله بوضوح. زاد احتمال أن يتحقق 
لك ذلك المستقبل. واذا كان النجاح موجودا فى عقلك بالفعل. فقد حققت أهدافك 
على المستوى الذهنى. وسيعمل عقلك الباطن على تحويل هذه المسودة العقلية 
الى واقع. تذكر دائمًا مقولة: الناجحون بنجحون ذهنبًا قبل أن بتحقق نجاحهم 
واقمنًا. 

ومن الأسباب الأخرى لاعتبار التصور الواضح القوى عاملاً كبيرا فى النجاح هو 
أن عقولنا ليست موردا محدودا ينضب. إنها ليست مئل القرص الصلب للحاسوب أو 
أية أداة تخزين مضفوطة. فد يكون وقتك أو طافتك أو أموالك محدودة. ومع ذلك 
فإن قدراتك التخيلية غير محدودة. وعظماء المقنعين يعرفون أن الإنسان يستطيع 
برمجة تفكيره. إننا نستطيع استفلال أوقاتنا بصورة أفضل عندما نتحمس لما نفعله. 
وسوف نجد مخزونا أكبر من الطاقة لأن البرمجة المقلية الصحية ستوسع من 
خطوتنا بانجاه هدفنا وحماسنا نحوه. وستزد اد مواردنا امالية لأن إنتاجيتنا ستزداد. 
قال "محمد على كلاى": "ان من يفتقر للتصور يفتقر للاجنحة" وسيمنحك تصورك 
القوى الواضح الأجنحة اللازمة للتحليق فوق أية عقبة. ولأن التخيل ليس له حدود. 
فار التخيل اللامحدود بضيع ادا لم يستخدم. 


المكون # ه للا ساس: 
وجودالهدف 
اما المؤمنين بأن بداخلنا فوة وعظمة. وأعتقد أن بداخلنا كتبًا لم تؤلف. 
وشر کات لم تنشا . اقكار را عبقرية ومخترعات عظيمة. وأفكارا خيرية. وطاقات له 
ST TE OT ETE‏ اننأ فد 
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نشغل أدوارًا عديدة - دور الزوج أو الزوجة. أو الأب أو الأمء أو المسئول فى المدرسة. 
أو المدرب» أو الموظف. أو النشط المدافع عن المجتمع - فكيف نعرف الأدوار التى 
ستمنحنا أعظم صور البهجة والرضاة أولا. وقبل کل شىء فإن معظمنا سيوافق على 
أن الاستثمار فى علاقات محبة م مر ضية مع العائلة والأصدقاء هو الأكثر أهمية. إنه 
جزم اساسى من الصجة الانفعالية والسعادة. . ومع ذلك فما الذی تعيش ممن أجله بعد 
هذا الأساس الأول؟ ما هدفكى وحماسك فى الحياة؟ أين تكمن اف واهتماماتك؟ 
ما رسالة حياتك؟ 

لا تخف من أن تحلم أحلامًا كبيرة. اجعل لحياتك هدفا يجمل استيقاظك من 
نومك صباحًا خبرة سارة. اعلم أنك ستصبح ما تريد أن تكونه» وتحقق ما تحلم به. 
لا تضع لنفسك هدفا فاترًا أو غير مثير. يعرف الكثيرون بالفعل هدفهم تحديدًا. 
راذا لم تكن تمرف هدفك. فقد حان وقت اكتشافك له. لقد استطاع عظماء المقنعين 
اكتشاف أهدافهم. وهم يستخدمونها ويوظفونها. اعلم أن عملية اكتشاف الذات 
بالنسبة للكثيرين أشبه بالنحت» حيث أول ما يراه النحات هو صخرة كبيرة دون أن 
يكون على يقبن من القطعة الفنية الرائمة التى تكمن بداخل تلك الصخرة. إنه يعرف 
أن بداخلها شيئًا ومع ذلك فإنه لا يعرف حتى تلك اللحظة كيف يخرج ذلك الشىء 
للنور. 

واذا أردت توجيه أفكارك الى هذا الموضوع؛ فقد وضمعت لك بعض الأسئلة والتمارين 
التى تستهدف ادارة تفكيرك؛ واستثارة أفكار جديدة لاكتشاف هدفك بالتحديد. فكر 
فى هذه الأسئلة تفكيرًا جديا وتأملها وقد تتوصل لإجابات فورية عنها. قد يستغرق 
توصلك لهذه الأسئلة أيامًاء أو أسابيع. أو أشهراء ومع ذلك. فالتزم بهذه الأسئلة 


وسوف ترد إليك الإجابات فى النهاية: 
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المكون ٦#‏ للاساس: 
تقديرالذات 


يتمتع عظماء المقنعين بدرجة صحية من تقدير الذات» حيث توضح الدراسات أن 
من يقدرون ذواتهم تقديرًا مرتفعا يؤثرون بقوة على نجاحاتهم وقدرتهم على 
إقناع الناس وقيادتهم والتأثير فيهم. أما عندما يكون تقدير الذات (وهو مقياس 
درجة قبول المرء لذاته) غير صحى. فإن هذا عادة ما يثير القلق والجزع والخوف 
وبالنسبة للتمركز حول الذات والتكبر (وهما ما قد يبدوان أنهما درجة عالية من 
تقدير الذات). فعادة ما يدلان على تقدير منخفض للذات؛ لأنه عندما يظهر المرء 
هذا السلوك. فإنه يريد أن يقنع أى شخص (بمن فى ذلك هو نفسه) بأنه ذو قوة 
وأهمية. وبمعنى آخر. قإن من يبدو أنهم يحظون بأعلى درجة من تقدار الذات غالبا 
ما يكون تقدير الذات لديهم أقل منه لدى سواهم والحق أن من يتحلى بدرجة صحية 
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من تقدير الذات لا يجد ضرورة فى إثبات قيمته لأى شخص. فقيمة الشخص شىء 
فطرى لديه وليست لها أية علاقة بالإنجازات الخارجية أو الممتلكات بفض النظر عن 
کبرها وضخامتها. 

وماذاعن ضعف تقدير الذاتة أوضحت البحوث التى أجریتها أن 4٥۵‏ من 
اأ وف قف و انوا چ ا 
أثر ووبیجون. اننا کثیرٌا ما نحاول |انکار أننا نمانی مصاعب فى تقديرنا لأنفسنا حتى 
الذات فى بعض جوانب حياتناء ومن المهم أن ندرك أن هذا تركيز غير مفيد؛ لأنه 
من الصعب علينا أن نكون موضوعيين فى مثل تلك الأمور. إننا نحاول دائمًا إجراء 
مقارنات غير عقلانية وغير منطقية مثل تقييم نقاط ضمفنا مقارنة بمواضع قوة 
الآخرين. 

اننا نقرر أننا لسنا جيدين بما يكضفى؛ لذلك نبحث عن أوجه القصور فى الآخرين 
ار ناسا ن اا اكتشفت دراسة یدامن باارین اناا الذات لا 

يمتبرون أنفسهم. ی عام دی یی اتی ر يقيمون أنفسهم تقييمًا 

محايدا لیس سلب وليس إيجابيًا." 


االآخرین 


a‏ ته سرعة الشموربالإهانة 


2 
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كيف يؤثر تقدير الذات على الإقناع؟ تقدير الذات أشبه بمرآة تمكس ما يدور 
بداخلنا. فاذا کان احدهم يفتقر للتقدير الصحى المتوازن لذاته: فسيعانى أاء 
اقناعه للآخرين. حيث لابد أن يقنع نفسه أولاً! ولن يستطيع المرء التأثير فى الآخرين 
الا عندما يشعر بسمعأدة حميقية تجاه ذاته ورضا عنها؛ وعندند سيجد أن سمادته 
تحعله کریمًا ملينًا بالأمل مد متفتح العقل ممتع الصحبة. 

كيف تزيد من نقديرك VIP‏ تراقب 
حديثك لنفسك. وتكف عن مقارنة نفسك بالاخرين. اننا نتمرض دائما لرسائل 
إعلانية تخبرنا بما بنبغى أن يكون عليه مظهرنا. وملبسنا. ورائحتنا. وما بنبفى أن 
نأكله. ونستقله كوسيلة مواصلات. ونحن لا نستطيمع آبد! الوقاء بهذه المعايير لأنها 
آمال وتوقمات كاذ بة. وليس لنا أن نعتمد على الصور الخادعة أو المبالفة كموجه لنا. 
كف جن استخدام افمانير الوسية. إتك آنت الستول من جبانك :رنت من ررد ما 


بهمك فى الحباة. وانت من يقرر من ينبغى وماذا ينبفى ان تكون. 


المكون # Y‏ للاساس: 
العادات الصحية 


إن حباتك هى تراكم لماداتك. وقدرتك على أن تصبح مقنعًا عظيمًُا تعتمد على 
عاداتك واختياراتك. ولنأخذ مثلا من بعض مواقف الحياة الشائعة. ان أوزاننا 
تزداد عبر السنين ولكننا عندئذ نرغب فى أن نخفض تلك الأوزان فى يومين. وبا مثل. 
فاننا نقضى سنوات وسنوات فى الاستدانة ثم ذريد أن نتمتع بالاستقلال المالى 
بين عشية وضحاها. إننا نقرر أن ندخل الماراثون قبل بدئه بشهر واحد 
فقط. اننا نريد أن ننجح فى الاختبار. ولكننا لا نخصص لمراجمة المادة الا ساعة 
واحدة. اننا لانبدأ التفكير فى خطط التقاعد عن العمل إلاقبل ظهوره فى الأفق 
بخمس سنوات فقط. هناك الكثير من الأشياء فى الحياة التى نريد أن نحصل عليها 
فى أقصر وقت وببذل أقل جهد ممكن. ولكن النجاح قلما يحدث بهذه الطريقة. 
اللجاح عملية. ولیس حلا سريعا ويسير التقدم فى خطوات. حيثلابد من التمهيد 
والإعداد له. 
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لذلك. فقد حان وقت مراجمتك لماداتك. واعترافك بأية عادات سيثة لديك. 
وأن تفهم ان ٠‏ من سلوكياتك الطبيعية تقوم على عاداتك. وسلوكك الروتينى'. 
لتقد اكتسبت عاداتك من مكان ما - دون أن تمرف ذلك أو تفكر فيه أصلا فى أغلب 
الأحوال. ودون حتى أن تدرك أصلا سيب اكتسابك لتلك العادات. وقد قضى كبار 
المقنعين الوقت ويذلوا الجهد ليحللوا كل عاداتهم - الجيدة والسيئة. سبق أن تحدثنا 
عن المعتقدات. والمعتقدات تؤثر على العادات. وهذه الممتقدات نكتسبها من المجتمع أو 
من آبائنا. وكثيرا ما تظهر نتائح العادات بعد فثرة من الوقت. تذكر أن التخلص من 
الديون, والوزن الزائد وغير ذلك من صور الإدمان الأخرى عملية متطورة ببطء. 


"إن ثلاث أقدام من الجليد ليست نتيجة ليوم 
ثل صيني 

واليك خلاصة ما يقدمه عظماء المقنعن: بدلا من محاولة التخلص من كل 
عاداتك السينة دفمة واحدة. حاول أن تبدل كل عادة منها بمأدة اخری. على أن تکون 
المادة الجديدة ممتعة ومرضية وأكثر ايجابية. 

اسأل نفسك الأسئلة التالية: 

الى أين تأخذك عاداتك؟ 

و ما العادات التى تميقلى؟ 

E‏ (اخثر عادة وأحدة.) ملد E?‏ تصارع مع هذه المادة؟ 

چ لادا بدت هذه العادة؟ 

ه مانتائج هذه العادة على المدى البعيدة 


ھ كيف ستبدل هده العاده بفيرها؟ 
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المكون # A‏ للاساس: 
الملصداقة 


رغم كل تخطيطنا واستمدادناء فمن المؤكد أن التحديات غير المتوقعة ستظهر. 
وستعتمد النتيجة على استمدادك لتحمل المسئولية عن نجاحك بدلا من لوم الناس 
والأحداث والظروف على إخفاقك. فليس بوسمك أن تواصل الانتظار والأمل أو تمنى 
تفير الظروف الخارجية. هل تنتظر نداء يقظة مؤلا ليجملك تغير تفكيرك؟ يتحمل 
كبار المقنعين مسئولية مصائرهم تحملا كاملا. هل تأمل فى وقوع معجزة مثل فوزك 
بتذكرة يانصيب. أو اكتشاف إرث لك من قريب لم تكن تمرفهء أو أن تصبح مليونيرًا 
حتى تفير حياتك ومستوى دخلك؟ لقد أن لك أن تكف عن التمنى والانتظار. ان 
عقبات الطريق شىء أساسى. ولن تصل أبدا لوجهتك ما لم تكن مستعدا لمواصلة 
الرحلة رغم العقبات. ويكمن الفارق بين الكارثة والانتصار فى أيهما يجملك ثابتا. 
ومستمدا. وراغبا فى تحمل العاصفة؛ فإذا كنت مستمدا. قإن المقبات ستصبح نقاط 
انطلاق. ورغم أنك ستضطر لتحمل بعض الضيق على طول الطريق. فسوف ينتهى 
بك الطريق الى أرض أفضل وأروع. 
ولقد اكتشفت أن هناك مجالات محددة لابد أن تتحمل قيها المسئولية مثل: 


.١‏ لكف عن التبريرات. وبدء العمل 


هل أنت محصور فى المنطقة المحايدة؟ هل تستخدم السرعة الأولى لسبارتك 
فحسب؟ الا توصلك سيارتك إلى حيث تريد أن تذهب؟ هل تقاوم الخروج من منطقة 
الراحة لديك؟ أنت تمرف ما تريده. ولكنك لا تبدأ العمل. وغالبًا ما يعود هذا التردد 
عن البدء إلى لعبة نلعبها مع أنفسنا تسمى "التبرير". انظر ما إن كنت تلعب احدى 
الألماب العظية التالية مع نفسك أم لا. 


كل ما فى الأمر أننى لم يتوافر لى الوقت المناسب. 
سأفعل هذا بعد انتھائی من کذا. وکذا. 


سأستطيع التمامل مع ذلك بعد توفير المزيد من المدخرات. 


النصل الثالث | مهارةالاإقناعالاولى 0۹ 


س لاأستطيع العمل على أية مشروعات أخرى قبل أن أنهى المشروع الذى 
امامی. 

شریك حیانی لیس متحمسا لهذا. 

# أنا متعب حدًا. 

ينبغى أن أنتظر حتى يتحسن الطقس. 

۾ سأفعل هذا عندما أخفض عشرين رطلا من وزنى وأشعر بالرضا عن 
مظهری. 

و لاأعرف من أين أبدأ. ولا كيف أبدا. 

۾ لاأعرف أحدا يوجهنى أو يجيب عن أسئلتى. 

و لايد أن اخطط لهذا الأمر تخطيطا مثاليًا فى البداية تم أبدأه. 

3 لقد جربت هذا من قبل. 

= هذا يكلفنى الكثير جذًا. 

۾ إن هذالن ينجح. 


عندما نبدأ فى استخدام هذه الأعذار حتى ولو لأنفسنا فقط. فإنها تكتسب بعض 
القوة. ونبدأ فى الركون إليها بدرجة أكبر. اننا نستخدمها لتبرير تكاسلنا وبقائنا 
فى منطقة الراحة بدلا من التفكير فيها تنكيرًا جادا وفمل شىء لتحسين الموقف. إن 
انتحال الأعذار لا يؤدى الا إلى عدم التحرك: لذلك كف عن "سوف...". و" ينبفى 
أن...". واقمل شينًا لتحمل المسئولية. انك عندما توسع من منطقة الراحة لديك فانك 
توسع من حدود شحصينك. 

وغالبا ما تتوسع مناطق الراحة من خلال الرؤية والشمور بعدح الراحة. علينا 
أن تذهب الى حيث نشعر بعد الالفة وعدم الراحه. والممارفة ان هدا بالتحديد هر 
سبب شعورنا بدرجة كبيرة من النمو. عندما نواجه هذه التحديأت الكبيرة ينبغفى 
أن نفعل كل ما هو ممكن لنوازن ذلك الشعور بعدم الراحة ونحيده. وعندئذ سنشفر 
NE N‏ 


5 کیرت دبلیو. مورتینسن 


المرة هو ما يجملنا ننمو الى آفاق أرحب: لذلك لا تسمح لنفسك أبدا بأن تثبت على 
جال 


۲. کف عن لوم کل شیء وکل شخص 
الا تمك 

يتحمل عظماء المقنمين كل المسئولية عن كل جانب من جوانب حياتهم. اننا عادة 
ما نجد الأخطاء لدى الآخرين بصورة أسهل من إيجاد أخطائنا. ومن السهل أن 
نقبع أسرى لعبة اللوم؛ لأنها تقلل من شمورنا بالمسئولية. وإذا استطعنا توجيه اللوح 
إلى الأخرين. أو الأحداث أو الظروف الخارجية. قإننا قد نحرر أنفسنا من الشعور 
بالذنب عندما لا نفعل ما نمرف أنه ينبفى علينا فعله. إننا نلجأً للوم أيضا لتخفيف 
شمورنا بالإحباط وخيبة الأمل عندما لا تسير الأمور كما نريد. ونحن نخدع أنفسنا 
باعتقادنا أن الراحة الظاهرة فى توجيه اللوم ستجمل الأمور تتحسن. 

والحقيقة أن توجيه اللوم بعيدا عن أنفسنا يهدئ الأمور بصورة مؤفتة. ولكنه لا 
بؤدى إلى معالجة المشاكل التى تزعجك أساسًا. وفى النهاية سيكون شعورك أسوا: 
لأن عدم تاملك مع المشاكل تماملا مباشرا يؤدى إلى استمرار مضايقتها لك. قال 
ار ورا ات ر ااا جت میاق ااب ي فا ا 
وفنا طويلاً فى خداع أنفسهم عمدا من خلال انتحال المبررات للتفطية على أوجه 
صضغضهم. ادا استخدموا أوقاتهم بصورة مختلمهةه فسوف بصلحون هذا المصور. ولن 
يظلوا بحاجة للمبررات والأعذار". 


اگ i, ِ 1 ٠‏ 
لا بهزم احد حتی یبدا فی لوم غیرہ 


المدرب جون وودن 


واليك أكثر الطرق شيوعا التى أسمع الناس يستخدمون اللوم فيها لانتحال 
الميررات لمشاكلهم: 


لبتنى كانت لدى أدوات أفضل للعمل. 


ھ ماتلقیته من تدريب لا يؤهلنى لهذا. 
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س الافتصاد ليس قى حالة جيدة. 

ع معدل النموفى هذا المجال بطىء حاليًا. 

۾ لقد حصرت فى أسوأ مجال عمل. 

ھ رئیسی فى الممل لا يحبنى. 

و تكلفة المعيشة مرتفعة جدًا. 

س شريك حباتی لا يفهمنی. 

2 لا أحد يد عمس . 

انهم لا بفهمون. 

1 1 
۳. ابدا فى الاعثراقف د اخفاقانكف 

أحيانا ما تبدو الأشياء سبئة حولنا رم أننا قمنا بأفضل تخطيط وبذلنا أقضل جهد. 
ان الأشیاء لا تسیر كما نريد لها أن تسير. ذكيف نستجيب لهذ ا؟ كيف يستجيب عظماء 
المقنمين لهذا يقوم معظمنا بنبرير أسباب سير العمل بالطريقة التى سار بهاء أو 
التقليل من أوجه القصور. ولا نريد التمامل مع الواقم. أما عظماء المقنعين. قإنهم 
لا يعترفون بمواضع الفشل فحسب. بل لديهم الاستعداد لتحمل مسئولية أخطائهم 
أيضا. ورغم أن هذا التوجه يبدو مخيفا. قإنه بحقق أفضل المزايا على المدى البعيد. 
كيف لنا أن نتملم من أخطائنا واخفاقاتنا ما لم يكن لدينا الاستعداد للاعتراف 
بها؟ المهم هنا هو أن ندرك أننا لسنا فاشلين رغم أننا نخفق كثيرًا. الأنظمة تفشل. 
والخطط تفشل. ولكن الأشخاص وراءها ليسوا قاشلين. وكل ما فى الأمر أنهم بحاجة 
لمعرفة كيفية ضبط النظام. 


نے کی جز ا کرک 
سنل صسینی 


الإخفاقات والانتكاسات اما أن تدعم المرء أو تحطمه. اما أن تعوقه أو 
تساعده على اللمو. اما ان توسسع من امکاناته او نجمله يقبع فى مكانه. ومع ذلك. 


1۲ کیرت دبلیو. مورتینسىن 


فان الفشل أو الانتكاسة مجرد حدث, ولا يحدد طبيعة الشخص الذى يتعرض 
له. وينتج الفشل عن عدم التعلم من الأخطاء وتوظيف هذا التعليم للمستقبل. ثق 
فى أن المالم سيختبرك ليرى إن كانت أهدافك وأحلامك حقيقية أم مجرد 
أوهام. وي أحد من هذا الاختبار فلا تسأل تفساك: "اذا آنا؟" :بل 
اسألها: "لماذا ليس أنا؟ ما الذى أحتاج لتعلمه؟". إننا نحصل على الخبرة مما 
نتمرض له من انتگاسات وعقبات. ولأبفد أن نتعلم بهذه الطريقة لأنها أمر أساسى 
للنجاح. 

السلبيات والأشياء السيئة ستحدث لكل شخص. والعبرة بتعامل المرء مع هذه 
الأحداث. ماذا ستتعلم من هذه الخبرات. يعرف عظماء المقنعين كيف يواصلون 
السير ويجملون من الخبرة التالية خبرة أفضل. 

ليس الفشل حدا بقع بين ليلةوضحاها. 
دفعة واحدة. فهناك بضعة اشياء مختلفة 
تحدث يوميا تؤدى إلى الفشل. الفشل. 
والإهمال يحدثان عبر الوقت؛ فالإهمال 
يزيد من نفسه بصورة هائلة. انه أشبه 
بفائدة مصرفية تركب نفسها على فائدة 
أخرى؛ وقبل أن تمرف» تكون قد وقعت فى 
ديون كثيرة. ومع الوقت يتحول الفشل إلى 
مشكلة كبرى. لا تتجاهل المشكلة اا 
لأنها مثل جرح بسيط - إذا تمرض 
للتجاهل - فد يتحول الى في قيح مما فد 
يؤدى إلى بتر أحد أطراف جسمك. 

لقد تعرض أکثر الناسس نجاخًا إلى 
الفشل فى خططهم ومساعيهم مرات 
عديدة. إن الخروج من هذا الفشل. 
والقش مير عن الماعه» وتظيل الأخطاء هوا يجك قشف كيف قير الأشياة. 
ليست الحياة كتابًا للتمارين. فلابد أن تتعلم من خلال الفعل. وأن تخأطر بالوقوع فى 
الأخطاء والتى هى جزء حتمى وضرورى من منحنى التعلم. وعندما تستطيع أن تتعلم 


ا 


ت ! 5 ؟ ا " 1 
1 ر 
E a e‏ 


2 
١ 5 ر‎ 
"a ا‎ 3 


EE 
1 
E 
mS. 
ارت‎ 
i 

ا 

1 


www.Ibtesama.com 


الفصل الثالث | مهارةالاقناع الاولى 1۳ 


من أخطاتك وتنمو بسببها. فلن يكون لديك أية اخفاقات أصلا. بل ستكون هذه ر كائ 
تصعد عليها بانجاد النجاح. 

كيف - اذن - تضبط توجهك بشأن "الإخفافات"؟ ان الخطوة الكبيرة فى 
الانجاه الصحيح هنا ستكون التوقف عن التفكير فى الجوانب السيتة. وبدء التفكير 
فى الحلول. ليس معنى أنك أخفقت فى الماضى أنك ستخفق فى المستقبل وبامئل 
فربما كان علبك أن تذكر نفسك بحقيقة أننا كثيرًا ما نبالغ فى النسوة على أنفسنا. 
ومع ذلك فليس هناك من يحقق كل شىء بصورة مثالية من المرة الأولى. وأنا أحب 
مقولة "إم. اتش. ألدرسون" مدرب كرة القدم: "اذا لم تنجح من أول مرة. قاعلم أن 
هذا حال أغلب الناس". 


السعادة الحصقهة 


ان عظماء المقنعين الذين التقيت بهم وتعرفت عليهم أناس سعداء يحبون الحياة 
ويستمتعون بها. !نهم ناجحون جدا. ويجذ بون الناس إليهم. ولکن كيف يعرف مجتمعنا 
النجاح؟ بالشهرة. والثروة. والإنجازات. والثروة المادبة. لاحظ أن كل هذه المقاييس 
للسعادة حارجية. وأنها لا علاقة لها بالسكينة الداخلية أو الهدف من الحباة. إننا 
ا و ا ا 
نتقاعد عن العمل. أو نحصل على ترقية. أو نكون الأفضل فى أعمالنا. 

والحقيقة أنه ليس من بين هذه الأشياء شىء يمنحنا السعادة العميقة أو طويلة 
الأمد. قارنت دراسات عديدة السعادة لدى الأطفال بمثيلتها لدى الراشدين. لادا 
يبضحك الأطفال بمعدل ٠٠‏ مرة يوميًا بينما لا يضحك الراشدون الا بمعدل ٠١‏ مرة 
فقط؟ ' من الواضع أن الأطفال لا يبتسمون أو يضحكون نتيجة أوضاعهم الاجتماعية 
المتميرة او انجازاتهم المبهرة. بل يجدون بهجتهم وسمادتهم فى الاشياء البسيطهة. 
وفى مجرد الحياة نفسها. انهم لا يهتمون كثيرًا بإبهار الآأخرين. او ارتقاء سلم 
النجاح. ما تمريفك للسعادة اننا سنفعل خيرًا بأنفسنا عندما نتحقق من المواضع 
التى نركز عيوننا عليها. يا له من أمر مؤسف ان نجد فى نهاية حباة طويلة اننا كنا 
نطارد احلاما ليست أحلامنا! 


14 کیرت دبلیو. مورنینسین 
النجاح هو حصولك على ما تریده. اما السمفادة قهن ر عبتك 
فيما لديك . 


دیل کارنیجی 
و اليك بعض الجوانب النى تزيد السعادة حيانك فيها: 


« رؤية المالم على أنه أكثر أمنا 

س زيادة الانفتاح على مشاعرك 

۾ اتخاذلك المرارات بسرعهة 

تقليل شعورك بالضغوط. والخوف. والتخويف. رالحرج. والفضب 

تقديرك للناس بطريقة عادلة 

ه تمتمك بملاقات أقضل 

شمورك بدرجة أكبر من الرضا عن حياتك 

تبنيك تصورًا أكثر إيجابية لذاتك 

م ودك مع الآخرين 

۾ زيادة ما تكسبه من أموال 

توسيم نطاق علافاتك 

ه زيادة مهارتك فى الإفناء 

اننا اليوم لدينا المزيد من المخترعات. والمزيد من الطرق التى توفر لنا الوقت 
والطاقة. ومع ذلك فقد انخفض مستوى شمورنا بالسعادة. وهناك سببان اساسيان 
لهذا. اولهما أننا نشمر بالتوتر وعدم السعادة نتيجة لتضارب أهدافنا. وبمعنى آخر. 
فإن لدينا أهدافا وتطلمات فى الحياة تتعارض مع بعضها البهض. مما يؤدى الى توتر 
هائل وشعور بالتعاسة على المستوى الشخصى. وبذلك. فان فهمك لأن لديك أهدافا 
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متعارضة يجعلك تقطع نصف المسافة باتجاه تقليل هذه التماسة. ومعظم الناس 
يشعرون بتوتر وعدم راحه وتعاسة تجاه مئل هذه المشاكل ويتساءلون عن سببها. 

قال "فيكتور فرانكل" - وهو طبيب أمراض نفسية وعصبية شهير. وناح 
من فظائع مس کرات النازی فى المانيا - فى كتابه اشير Man $s Search /0Fr‏ 
Meaning‏ : ' السعادة حالة وليست وجهة. والسعادة لايمكن السمى لتحقيقها: 
لآأنه كلما ازدادت جهودنا فى السفى خلف السمادة ازدادت بدا عنا. واذا كان 
هناك سبب للسمادة. فإنه سبب تال لها. السعادة منتح تانوى لوجود هدقف ومعنى 
للحياة". ۰ 

اا اه ص ر ادا د ا ا 
دكتور "فرانكل" هو أن السمادة والتعاسة قد يكونان شيئين اعنيادين: لان کلا منهما 
حالة للمقل. وها قد عدنا إلى البرمجة المقلية: لأن معظم التماسة - فى جوهرها - 
نتيحة لثاوبلا تا لمث رات فى.حناقا على أنها ضار ة لسمادها الندنية او الاقعالة. 
أو العقلية. تذكر الأوقات التى تشعر فيها بسعادة حقيقية عندما نتوق للنهوض من 
فراشك صباح كل يوم لتبدأ يومك. غالبًا كنت تشعر فى هذه الأوقات بيقين داخلى. 
وأمان فيما تفعله. وفى الموضع الذى نتجه إليه. وكثيرا ما تتضمن السمادة تقدمًا 
مستمرًا بانجاه هدف مثير. وأيا كانت العوامل الخارجية فى حياتك - مكان مسكنك. 
أو نوعية سيارتك. او مستوى دخلك.. الخ - قإئك ستشمر بالسعادة عندما تشعر 
بوجود هدف ووجهه لحياتك. 


الاستفادة من فوة عضلكف 


نافشنا فى هذا الفصل العديد من المغاتيع التى يستخدمها عظماء المقنعين لفتع 
الباب لقوة البرمجة العقلية فى حياتهم. واثناء عملك على تنفيذ هذه الأفكار 
والإستراتيجيات الجديدة. ستلحظ تحولا هائلا فى تفكيرك. وتوجهك. وسلوكياتك. 
ودخلك. بل وربما وجدت أن عددا من أهدافك ورغباتك قد تمرض للتغير. ان 
استخدامك للبرمجة المقلية سيشحذ تركيزك. ويجمل استنمارك لوقتك وطاقتك 
اكثر قائدة ويزيد من فاعليتك وكفاءتك بوجه عام. لا تنس أبدًا أنك لن تستطبع 
ا ا ا ق ا ا 


1٦‏ کیرت دبلیو. مورنيىسمن 


عقلك! هل تريد أن تمرف موضمك على المستوى الذهنى مقارنة بأصحاب الملايين؟ 
هل تريد أن تمرف مواضع قوتك ونقاط ضعفك؟ خذ اختبار معامل ذكاء المليونير على 
موقم 007٥.¶11031۲e1اWW.¡1.‏ وتذكر أن النجاح والثروة اختبار كتاب مفتوح. 
راذا كنت تريد الاستقلالية المالية التى تمتقد أنك تحتاح إليها, فتصرف واسلك كما 
يتصرف أصحاب الملايين ويسلكون. 


التعلب والعنب؛ فصة خيالية 

ذات یوم صیفی حار تسلل ثعلب إلى بستان كرم. فرأى مجموعة من المناقيد. وكانت 
الفاكهة المغرية ناضجة أعلى الكرمة وتتدلى من غصن مرتفع. فقال الثعلب: "هذا العنب 
هو أفضل ما بطفَیٌ ظمئى وجوعى". ثم رجع الثملب للوراء لبضع خطوات ثم جرى فقفز . 
ولكنه لم يصل للمناقيد. دار الثملب مرة أخرى ثم قال: "واحد. اشان. ثلاثة". ثم ففز 
ا د ا ا ا 
للعناقيد المغرية. ولكنه استسلم فى النهاية. وسار وهو يرفع أنفه فى الهواء ويقول: "أنا 
واثق من أن هذا العنب لا يزال مرا على أية حال". 

المعنى: قد لا يحقق المرء هدفه فورا. ومع ذلك فعليه ألا يستسلم. أو الأسوأ من ذلك 
أن يعتبر أن حلمه لا يستحق السمى من أجله أصلا. واصل المحاولة. وجد طرفا جديدة 


لتحتق ما تريده. 


المصل الرايع 


مهارة الإقناع # ۲ 


فهم ما بفكر قيه الجمهور 


1 


بعرف عظماء المقنعين - على مستوى الحدس - ما يشكر فيه ويشمر به الأخرون. 
رادا ا د عل جرا ف ا رر فا او ا 
ألن يفيدك فائدة هائلة لو عرفت الأسئلة والمخاوف التى تدور فى عقولهم؟ وماذا 
لو عرفت محفزاتهم الأساسية ومشاعرهم الحقيقية؟ هل يقولون لك الحقيقة. ام 
يكذ بون عليك؟3 

يستغرق تطوير "الحاسة السادسة" وقتا. ويحتاج كل المقنعين. بمن فيهم أكثرهم 
خنگة. أراحهة هذه الحاسة السادسة لديه. لا ذا؟ نقد اكفنا من بجوشا ان اقل مر 
۸ من المقنعين قد أجادوا. أو وظفوا. أو حتى فهموا أهمية هذه المهارة. إنهم غالبًا ما 
يخمنون ويفتٽرضون ما يحتاج البه كل شخص ويريده. وقد يصيبون أحيانا. ولكنهم 


يخطئون - بالتأكيد - فى معظم الوقت. 


1¥ 


إن فهم الطبيعة الإنسانية آمر لازم لتحقيق أكبر استفادة من قدراتك الإقناعية. هل 
سبق لك أن سألت نفسك عن كيفية عمل العقل؟ لماذ ا نفعل ما نفعله؟ لماذ ا بفعل الكثيرون 
ی باق ااا کے کے الکی ن را اطا ا 
الإنسانية ويشكلوا قدرتهم على الإقناع وفقا لهذه الأنماط. إن السلوك الإنسانى يمكن 
التنبؤ به؛ فهناك بعض المثبرات. وردود الأفعال لدى الناس جميعا. ويتفهم المقنعون 
المظاح عملية أتخاد القراروعلم نفس المستهلك. عندما تذهب لشراء شامبولشعرك. 
فسيكون أمامك الكثير من البدائل؛ لذلك سيكون عليك أن تطور أساليب مختصرة 
لاتخاذ القرار. هل تختار الشامبو وفقا للونه. أم رائحته. أم توصيات الآخرين. آم 
سفرة؛ أم مكوناته؟ السائد هوأن نتبم حدسك فى قرار الشراء بدلا من أن توازن بين 
كل البدائل المتاحة. عندما اسأل أحدهم عن سبب شرائه لشیء ما قاننی أکاد أكون 
واثقًا من أن اجابته تختلف اختلافا كاملا عن السبب الفعلى لشرائه له. 

ويتعامل معظم المقنعين مع مستوى أقل من مستوى التفكير الواعى لدى عملائهم: 
لذلك فإن فهم الإقناع يستلزم فهمًا للنفسية الإنسانية؛ لأن هذا الفهم سيحسن 
مهاراتك الإقناعية. إن المقنم المظيم يستطيع مساعدة أحدهم على رؤية عدم 
الاتساق فى وضمه الحالى. وما بنبفى عليه قمله للوصول للحالة المرغوبة؛ وهذا يريد 
من كفاءتك فى العلاقات. ويحسن من مهاراتك فى تربية أبنائك ويعزز من قدراتك 
القيادية. ويساعدك على الترويج لنفسك ولأفكارك. وباخنصار - يزيد من تأثيرك 
فى الناس. 

اصبر على نفسك أثناء تنفيذك للمبادئ والأساليب التى لخصتها لك فى هذا 
الفصل. وتذكر أنه ليس المهم أن تحصل على بعض الحلول السريعة. فأنا اريدك ان 
تجيد هذه المهارات لدرجة تصبح معها جزءا طبيميًا منك. أريدك أن تتملكها. أتقن 
هذه المهارات وستجد أن الناس يشعرون بالراحة فى صحبتك. وستزداد قدرتك على 
الاقناع؛ لأنك ستستطيع قراءة الناس وفهم احتياجاتهم ومخاوفهم بطريقة طبيعية 
غير تهديدية. حيث لن يشمر الناس أصلا بأنك تحاول اقناعهم. بل بأنهم يجرون 
حوا را مع شخص يناصرهم. 

دو هد اھا جا الس ذلك کیب نكن اعظمان لقنن أن جاوزا 
كل الفحص. والشك. والتهكم. وسوء الظن الذى يتسم به الناسس حاليًا؟ وكيف 
بستطيعون تجاوز هذا بأسلوب متعاطف غير عدوانى؟ السر فى هذا هو أن هناك 
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طريقتين للاقناع. هما الطربمة الوأعية والطرية هة اللاواعية. وكلا المسارين يمكنك 
من خلالهما اقناع الآخرين بطريقة تفكيرك. ولكن لكل مسار منهما أسلوبًا مختلفا 
eS‏ فضى الطريقة الواعية يبدل جمهورك 
جهدا واعيًا نشطا للفهم والمعرفة والمحاورة. وهذا النوع من الأشخاص يتخذ قراره 
بناء على التفكير العقلى. ويريد الحقانق فقط ولا يهتم "بالترحاب الدافي' الذى 
تبديه له. ومن الأفضل آن تكون مباش را مع هذا الشخص والا تمارض رغبته فى 
الاختصار والوصول للب الموضوع: لأآنك إذا حاولت تجميل الموضوع أو زخرفته. فسوف 
تثير ضيته واحباطه مما بؤدى فى النهابة إلى فقدانك القدرة على إقناعه. 

اما فى الطريقة اللاواعية فان المستمع لا يقضى وقنًا طويلا - إن قضی أی وقت 
أصلا - فى معالجة المعلومات. وهذا النوع من الناس يستجيب بدرجة أكبر لحدسه. 
واحساسه الداخلى. وغير ذلك من المثيرات القائمة على الانفعالات. أنه يريد أن يشعر 
بالراحة تجاه الأشياء. ويتخذ قراره بناء على انفمالاته. والمفتاح للإقناع العظيم هو 
صمهرقة كيفية الموازنة بن المنطق والانفعالات. 


العقل المنطمى فى مقابل الفطرة الانفعالنة 


من أكبر التحديات التى تواجهنا اعتقادنا - واعتقاد جمهورنا - أننا كائنات تستخدح 
لمنطق. ولكننا لا تمرف معظم الوقت سبب ففلنا لما نفعله. والحق أن /۹١‏ من 
اقناعنا وتأثيرنا فى الناس يتضمن مثير على مستز ق وهذا التوجه يعن آن 
ا 
تقوم على ردود افعال انشعالية على مسنوى اللاوعى. وتحدث نسبة ال ۹۵/ هذه 
من الافكار والمعرفة الانعالية فى اللاوعى دون أن تمرف بها. والاكثر من ذلك أن 
معرفتنا الواعية للواقع تننج عن معالجة الخلايا العصبية فى امخاخنا - على مستوى 
اللاوعى - للمعلومات المحيطة بنا . 

وبداخل كل منا أجزاء من كلا الجانبين المنطتى والانفعالى. وقد يغلب أحد 
الجانبين على الأخر لدينا. ولكن الجانبين موجودان. ويعمرف كبار 'لمقلعن الإفناء 
الأفضل الذى يناسب كلا من المنطق والفطرة. وبالنسبة للفالبية المظمى من الناس 
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فإن الانفعال هو المحفز الأقوى. ومع ذلك 
فإن المكون المنطقى مهم أيضا. لماذا؟ لأنه 
بعد ضعف طافة الانفعال اللحظية يحتاج 
جمهورك لشیء ملموس (منطق) لیستند 
اليه. ان انفعمال اللحظة شىء مؤفت ولا 
يفيدك كثيرًا على المدى البعيد. أما المكون 
المنطقى لأسلوبك فانه يمنحك طريقة 
للحفاظ على فوة الدفع لفترة طويلة بعد 
انتهاء المقابلة الإقناعية. إن الانفعالات 
تحفزنا على بدء العمل أما المنطق قإنه 


یبرر هده الأفعال بعد ذلك. 
حب لشخص تراه لا وما علاقة هذا بالمسارين الواعى 
E ٣‏ | واللاواعى للإقناع؟ يمتثل الجانب 


ا المكون الأقوي لدی معظم الناس. 

فجت آگذر المقول تايلا وعقلانية لديها 
بندول انفعالى قد يذهب لأقصى مدى 
فيغير توجهها. وعظماء المقنعين يطبقون 
جانبى المعادلة لتحقيق أقصى فائدة 
ممكنة لنوعية الشخصية التى يحاولون 
إقناعها. كيف يفعلون هذا؟ بحث معهد 
الإقناع فيما يفعله كبار المقنعين لاكتشاف كيفية تحقيقهم هذا التوازن. وعندما بحثا 
اللصادر التى يستخدمونهاء وجدنا أن المقنعين الناجحين يستخدمون بصورة منتظمة 
كل الأشياء التالية (أيا كان توجههم سواء كان انفعاليًا أو منطقيًا) أثناء محاولتهم 
اقناع الآخرين. 


الانفعالى المنطقى 
شهادات العملاء الآخرين الدليل 
القصص الإاحصاءات 
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النشبيه الدراسات 
الصور الرسوم البيانية 
الصور المجازية الجداول 


الانفعالات تنجح دائما 


" إذا أردت أن تقنع, فحاول التركيز على الاهتمام 
وليس على العقل . 


بنیامین فرانکلین 


أريد أن أقدم لك بعض الأمثلة على حالات لا يعادل قيها كل التفكير المنطقى 
السدبد فى المالم انةمالات الناس. هل تمرف أن /۸٠‏ من المنتجات الجدبدة تفشل. 
بل وقد لا تقترب أصلا من نسب البيع المتوقمة؟. تنفق الشركات الكبرى مليارات 
الدولارات على جماعات الترکیز لتری ان کان ما تقدمه من منتجات وخدمات سيروج 
اح لا. وحتى بعد أن يقتنع اقراد جماعات التركيز بالفكرة. فإن المتابعة توضح أن نسبة 
ضئيلة من الجمهور هى ما نشترى المنتج فعلا. ان المنطق يجمل النكرة تبدو جيدة 
للمشاركين فى جماعات التركيز. أما على صعيد الشراء العملى فإن المنتج أو الخدمة 
يفشل فى إلهام المستهلك بالشراء. 

ودعنا ثنظر الى بعض أخفافات الشركات. هل لاحظت ان فكرة فيديو الهاتف 
لم تنجح أبدًاة منطقيًا. إنه شىء جيد أن تستطيع أن ترى أحباءك أثناء حديثك 
مهم عبر الهاتف. أما على الصعيد الانفعالى. فإننا لسنا مستعدين لأن يرانا الناس 
صباخا. أو أن يروا اننا لا نوليهم كل اهتمامنا أثناء حديثنا معهم عبر الهاتف. أو 
أثناء عبوسنا لهم. 

وماذا عن 'الئلاجة الرجاجية" التى كانت ستوفر على الجميع الكثير من المال 
لاستهلاكها كهرباء أقل. لقد كانت هذه فكرة عظيمة:؛ فالباب الشفاف للثلاحة 
يمكنك من رؤية ما تريده قبل أن تفتح الثلاجة لأخذه - وبدون أن تترك باب الثلاجة 
مفتوخا أثناء ذلك. منطقيا. فان هذه الفكرة جيدة. أما على المستوى الانفعالى. 
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فان هذه الثلاجات الزجاجية تجملنا نشعر بالحرج. من كان يمرف أن الثلاجة من 
الممكن أن تكون شأنا شخصيا مثل خزانة الدواء؟ إننا - باختصار - لا نريد أن يري 
الاخرون الخضار ألمتعفن بداخل ثلا جاتنا. والذى لم نتخلص منه بعد. ولا المصير 
الذي انسكب بداخلها منذ ثلاثة اشهر والذى لم تمسح اثاره. ولا العبوات السبع من 
الأيس كريم التى لا تزال فى مجمد التلاجة بعد ان اعلنا آنا سنخفض من اوزاننا 
عشر ین رطلا بحلول الماح الجديد. 

وار انك قيا حدت عندفا فدهت شر كة اتل شربحة مانجة الكترونة بها خطا. 
على المستوى الإحصائى. لم تكن هده الشريحة ستؤثر الا على نسبة ٠.٠٠٠١١‏ من 
الحواسيب. ومنطقيًا. لم يكن ينبغى أن يقلق المستهلكون من هذه الشريحة. ولكن على 
المستوى الانفعالى. قإن احتمال وجود شريحة معالجة بها خطأً فى حاسوب جديد 
شىء أكبر مما يستطيع المستهلكون تحمله. 

والمثال الذى أفضله دائما هو مثال شركة كوكاكولا عندما قدمت مشروبها الجديد 
نيوكوك فى التمانينات. فى الماضى. كان مشروب كوكاكولا على القمة فى سوق 
المياه الفازية. ١‏ حتى ذلك الوقت لم تكن شركة بيبسى محل منافسة اساسا. وعندئدذ 
حدث شىء غريب حيث بدأت حصة شركة كوكاكولا فى السوق تتقلص بصورة 
غريبة. وفى ذلك الوفقت تموفت شركة بيبسى بقارق واحد بالمائة عن حصة شركه 
کوکاکولا فى السوق رغم انفاق شركة كوكاكولا ٠٠١‏ مليون دولار أكثر مما أنفقته 
شرکة بیبسی. وکانت شركة بیبسی قد توصلت الى 'تحدی بیبسی' . وهو اختبار 
للتذوق لأشخاص معصوبى العينين للمفاضلة بين مشروبى بيبسى وكوكاكولا. حيث 
فضت سبة 9۷ من المملاء مشروب بيبسى. وفد استنتجت شركة كوكاكولا من 
ذلك أن هذا نتيجة لآن مشروب بيبسى أكثر حلاوة. فقررت تفيير تركيبة مشروب 
كوكاكولا ليصبع أكثر حلاوة هو الآخر. ثم اختبرت هذا المشروب الجديد فوجدت انه 
يتفوق على مشروبها "القديم". وبعد تلك الاستجابة بدا للشركة ان المشروب الجديد 
هو الأفضل. وما حدث بعد ذلك ممروق للجميع. حيث بدا المستهلكون فى التذمر. 
وطلبوا من شر كة كوكاكولا استعادة الطعم الأصلى لمشروبها القديم بمن فيهم اولئك 
الذين فضلوا 'المثروب الجديد' على "المشروب القديم" فى اختبار التذوق لمصوبى 


المينين! 
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قال "دونالد كيوح" - مدير العمليات التنفيذى بشركة كوكاكولا وفتها. 


"هناك تحول فى هذه التصة سيشمر كل أنصار مدرسة 'لإنسانية فى الفلسفة بالسعادة. 
وربما يصيب أساتذة ادارة الأعمال فى حامعة هارفارد بالحيرة لسنوات تالبة. وهذا 
التحول يكمن فى آن كل ذلك الوقت. والمال. والمهارة التى استلمرت فى بحوث المستهلكين 
على مشروب كوكاكولا الجديد لم تسنطمع فياس او اظهار الارتباط الاننمالى العميق 
والقوى للمشروب الاصلى والذى كان الكثيرون بشعرون به. 

لقد كان العشق للمشروب الأصلى - وهذه هى الكلمة المعبرة “العشق" - شهتا أصابنا 


بالدهشة... انه سر آمریکی رانع. لفز آمریکی محبوب. وهذا شىء لا بمكنك قیاسه إلا 
بقدر استطاعتك فياس الحب. والكبرياء والوطنية . 


وخلاصة القول هى أن الارتباطات الانفعالية للناس كانت عميقة رغم أنهم كانوا 
يتوقمون أن المشروب الغازى الأحلى طعمًا سيكون أفضل رواجا. 


لادا تسيطر الانفالات وليس 
المنطق على 
اسلوبنا فى اتخاذ القرار؟ 


E oa EY 
جیدا مرضیا للروح على عشر حقائی'‎ 


-- روبرت کیت ليضفت 


مع تسليمى مقدما بأن لكل قاعدة استئناءات. فاننى أود الاستفاضة فى مناقشة أنْنا 
نحن البشر مخلوقات تحكمها العادة. لكن لماذا هذا. رغم اننا نتمتع بأكبر قدرات 
على الاسستدلال بين باق المخلوقات؟ ما الاسباب الرئيسية التى نختار بسببها الا 
نفک 5 

بداية. فان كميات المعلومات المتاحة هائلة لدرحة لانعاول معها أن نفهم أيا منها. 
la CN N N o‏ 
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على أن بقدموا اعلانات واضحة ومباشرة ومختصرة. فإذا تضمن الإعلان الكثير 
جدّا من المعلومات أو تجاوزت مدته بضع ثوان. فإن المخ بقرأً هذه الرسائل الإعلانية 
على أنها تمقيد وينفر منها. 

ومن الأسباب الأخرى لعدم إمعاننا التفكير فى الأشياء أن معظم قراراتنا ليست 
مهمة لدرجة تستلزم منا بذل الجهد للتفكير فيها. إننا نختار - انتقائيا - سوا 
على مستوى الوعى أو اللاوعى ما سنعترف به وما نتجاهله. وهذا النظام الفطرى 
للترشيح والانتقاء يسمى انتباه الانتقائى أو التجنب الانتقائى. 

وربما يتجاهل النا س أيضا معلومات محددة اذا تمارضت مع ما يمتقدونه: 
فالمقل الإنسانى يميل ميلا شديدًا لأن يشر بأنه على صواب. لذلك بنفر الناس 
من المجادلات المعارضة. أو الأصوات التى تعارض ما لديهم من أفكار وقيم. بل ان 
الكثيرين يشوهون المعلومات التى تتعارض مع ما يبحثون عنه. وعلى الجانب الأخر. 
فإنك عندما توجد اتفاقا. فإنك تحوز کل انتباه جمهورك ودعمه واهتمامه. فی 
إحدى الدراسات جهز واحد وعشرون طالبا خطبا لإلقائها. وكانت الخطب قائمة اما 
على المنطق أو الانفعالات ثم ألقوا هذه الخطب وسجلت لهم. ثم طلب من زعلاتهم 
تقبيمها. والغريب أنه لم يكن هناك أى انساق فى نتائج الدراسة الا فى أن الخطب 
التى تحمل رسالة يتفق مفيم الخطبة معها كان يمتبرها المتيم أكثر عتلانية (رغم ان 
اعداد الخطبة قائم على الانفعالات) فى حين أن الخطب التى لم يتمق المقيم معها. 
فقد كان يعتبرها أكثر انضعالية (رغم أن اعداد الخطبة قائم على المنطق). راتضع 
ان تحديد ما اذا كانت الخطبة انفعالية أو منطقية يعود الى المستمع. وفد أستنتج 
الباحثون أيضا - وكقاعدة عامة - أنه من الواضح أن الناس لا يستطيمون التفريق 
بين الانفعالى والمنطقى . 

اننا نحب الطرق المختصرة للتفكير. سواء أدركنا هذا آم لا. تذكر مرة اشتريت 
نها شا دون أن تقضى الوت اللا رم ليح ار قرا يمه الى بقدمة خر وال 
للمستهلك. إن معظمنا يفعل هذا طوال الوقت. بل إننا قد نعتمد على النصيحة التى 
يقدمها لنا البائع - الذى مهمته اقناعنا - أو قد نشترى الشىء لأنه موضة. أو قد 
نصطحب معنا صديقا للاستعانة برأيه. بل اننا فد نشنرى المنتج بسبب لونه أو طريقة 


تفبئته - وان لم نمترف بهذا أبدًا. 
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إننا نسير فى طرق مختصرة فكريا فى مواقف أخرى أيضا وليس عند الشراء 
فقط. فمندما نقرر أننا أحببنا شخصًا مميناء فاننا لا نتحقق من خلفية هذا القرار 
حبدا. اننا اذا فکرنا بالکامل فی کل فرار نتخدذه. فسوف نتعرض لضغط دائم ولن 


اي . والشركات تمرف هذه الحقيقة تماما ٠‏ ولستفيد من حفيمه انا قا 
دد ایا أخری» ویستخدم عظماء اد لصالحهم 
أيضا. 
نظرة على الاعتراضات والمخاوف 


عندما يصبع المرء مقنعا عظيما. فإن نظرته للاعتراضات تختلف عن نظرة معظم 
الناس لها بل سيرحب بها ويستمتم بالتمامل معها. لاذا؟ لأنه يعرف أن الناس عندما 
تبدی اعتراضا. قان هدا يوضع نهم مهتمون عشلا lL‏ بما يقوله حتی وان 
کانوا متشکگن. وماذا يطلب المقنع من الناس أكثر من اهتمامهم ومشاركتهم له فيما 
يقوله؟ قد يكون هذا غريبا. ولكن عندما لا توجد اعتراضات أثناء عملية الإقناع. فإن 
احتمالات نجاح المقنع تقل بدرجة هاتلة '. ان اظهار الاعترأضات افضل من تركها 
تتقد تحت الرماد. 

لا يعتبر كبار المقنمين اعتراضات الجمهور أو تشككه NY‏ 
الإقناع. ان الجمهور يؤجل اتخاذ القرار - سواء بالقبول أو بالرفض - لأطول فتر 
يستطيمها. ويمكنك اسنخدام هذا التأجيل لصالحك. فالحوار وتبادل الأفكار قد 
يجمل جمهورك متابعا أو عميلا أو زبونا دائمَّا. بل إن عظماء المقنمين قد يجدون حلولا 
للاعتراضات فبل أن يظهرها جمهورهم. وبنض النظر عن مدى جودتك كمقنم. 
فإنك ستواجه اعثراضات. والحقيقة أن تعاملك الجيد مع الاعتراضات يساعدك 
على الإقناع. 

يعتمد اقناعك بدرجة كيرة على كيفية تماملك مع الاعتراضات دالمخاوف. 
ويمكنك التعامل ممها اقضل تعامل عندما تمرف الاعتراضات الأكثر شيوعًا. هناك 
ألاف الحجج والأعذار. وستسمعها كلها أيضا أثناء اقناعك. ومع ذلك فالحق أن 


1 الیاواحد آو ئر من ن الاعتر اضات السبعة التالية: 
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عندما تدرك أن كل الاعتراضات تنبع من واحد أو أكثر من هذه المجالات السبعةء 
فسيكون من السهل عليك معرفة أسباب شعور جمهورك بعدم الراحة. مما يمكنك 
من معالجة اعتراضاته بطريقة مهنية ومراعية وغير مهددة. يظهرًًعلى الكثيرين 
من المقنعين (دون أن يدركوا) التوترء وعدم الراحة. أو الضيق عندما يعترض أحد 
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أفراد جمهورهم. وعادة ما يحدث هذا السلوك غير الملحوظ؛ لأن الاعتراض بثير 
مشاعر الافتقار للأمان لدى المقنع (والذى عادة ما يتمثل فى الخوق من الفشل أو 
الرفض). وهنا يقول المقنع لنفسه: "ألم أناقش هذا بالفعل؟ إننى أجيد شرح الأشياء! 
لاذا لم يقتنع ذلك الشخص بعد لماذا أسبب فشل هذا الموقف الإقناعى؟ هل أبدو 
كما لو كنت أبله؟". وهذا النوع من ردود الأفعال مفهوح؛ ولكنه يزيد الأمور سوءًا؛ لأنه 
سيجعل الجمهور يشعر بدح الراحة التى يشمر بها المقنع مما قد يؤدى الى المزيد من 
عدم الراحة. لا تقرع أجراس إنذار أكثر مما يدق منها بالفعل! 

إن السلوك الهادى الطبيعى يفنح الباب للإفناع. ويبقيه مفتوحا رغم الأعتراضات. 
تذكر أن جمهورك لن يشمر بالراحة ما لم تشمر أنت بها. ولا بالاسترخاء ما لم تشعر 
أنت به. ولا بالحماس لما تقدمه ما لم تظهر أنت ذلك الحماس. الحقيقة هى أن عليك 
أن توجد ما تريد أن يشمر به جمهورك. 

بعد أن عرفنا من أين تنبع الاعتراضات. دعنا نناقش أفضل وقت للتعامل 
معها. بمكنك أن تسيطر على الكثير من الطاقة السلبية عندما تمرف أن جمهورك 
"مؤهل جبدا". وما معنى هذا؟ إن تأهيل الجمهور هو أن توضح له من البداية 
- وبالتحديد - كيف ستقضى الوقت معه. وما تريد تحقيقه. وبذلك يعرف بوضوح 
شديد ما تأمل فى أن تخرح به من الاجتماع. وما تفعله هنا أساسًا هو أنك "تهي" 
الوقت الذى ستقضيانه معا. وكيف ستقضيانه. ان المقنمين المظماء مؤهلون عظماء؛ 
فهم لا يبددون الوقت. والتأهيل أسلوب ممتاز لأنه يقلل من توخى جمهورك الحذر. 
حيث توضح لهم - وبالتحديد - ما تتوقعه. وبذلك يعرقون أسباب طرحك لهذه 
الاأسئلة. 

وكلما ازددت جودة فى التمامل مع الاعتراضات. زادت قدرتك الإقناعية. إن 
أساس الإفناع المظيم هو توقع كل الاعتراضات. أو المشاكل. أو المخاوف والشكوك 
قبل أن تسمعها. يستطيع عظماء المقنمعين دائما تحقيق الأهداف المهمة التالية أثناء 
عملية الاأعتراص: 


.١‏ انهم يميزون بين الاعتراض الحقيقى. ورد الفعل اللحظى. توضح الدراسات 
التى أجريناها أن معظم الاعتراضات لا ينبغى التعامل معها ظاهريا: لأنها 


۲. إنهم يستمعون جيدا للاعتراض بالكامل قبل أن يحاولوا تقديم الحل له مع 
الحفاظ على هدوئهم. لقد أثبتت التجارب أن تقرير الحتائق بهدوء اكثر 
فعالية قى جعل الناس يفيرون أفكارهم بدلا من الانفعالية. 


. لا يتسم عظماء المقنعين أبدا بالتكبر أو التمالى. بل يتيحون لجمهورهم 
الحفاظ على ماء وجهه. فكثيرًا ما يفير الناس افكارهم ويوافقون فيما بعد 
اذا أتيحت لهم الفرصة للحفاظ على ماء الوجه. 


ومن الطرق العظيمة الآخرى للتمامل مع الاعتراضات أن يعالج المقنع كل العقبات 
السبع الأساسية سابقة الذكر أثناء عملية الإقناع وقبل أن تمثل مشاكل فى عقل 
الجمهور. وبذلك يوقف أية معارضة محتملة قبل أن تحدث. أوضحت الدراسات أن 
نجاح المقنعين يزيد أربعة أضماف عندما يتماملون مع المخاوف أثناء عملية الإقناع لا 
ان بنتظروا حتى نهايتها '. وبالإضافة لذلك. فإنه لا شىء يبدد جهود الإقناع أكثر من 
عدم التمامل مع الشكوك والمخاوف فى عمل الجمهور. 

وماذا عن اية مخاوف او شكوك يبديها جمهورك بعد ان تنهى القاء عرضك 
التقديمى؟ ثمة ثلاثة تحديات فى هذه الحالة. أولها أنك ربما لم "تؤهل" جمهورك 
بما يكفى فى هذه الحالة. حيث لم تمرفهم بكيفية قضائهم وقتهم معك. ثانيًا. ريما 
أنك لم تجمع ما يكفى من معلومات عن جمهورك بما يكفى لتتوقع مخاوفهم بدفة. 
يتعامل عظماء المقنعين مع المخاوف وهى لا تزال فى مهدها قبل أن تنمو فى عقل 
الجمهور. ثالثا. اذا بدأ جمهورك يسألك أسئلة مكثفة. فثمة احنمال لأن تأخذ موفنا 
دفاعيًا مما يضعف من دورك وموقفك الاقناعى. والأسوأً من ذلك. أنك اذا أسقطت 
على جمهورك أية لمحة من الدقاعية لديك قإن هذا قد يجعل الشكوك فى عقل 
جمهورك تتجاوز الخوف الأساسى. 


الرجل والصبى والحمار؛ قصة خيالية 
ذات مرة ذهب رجل وابنه وحمارهما الى المدينة. وأثناء سير الأب والابن بجانب الحمار. 
مر بهم فلاح وقال: "أيها الأغبياء. ما فائدة الحمار إن لم تركباه؟". 
فوضع الرجل ابنه على الحمار. ثم مضيا فى طريقهما. فقابلتهما جماعة من الرجال 
قال احدهم: "انظروا هذا الفتى الكسول. انه يترك أباه بسير على قدميه ویر کب هو 
EN‏ 
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فطلب الرجل من ابنه النزول ثم ركب هو الحمار. ولكنهما لم يمضيا بعيدا حتى هرا 
بثلاث نساء. قالت احداهن للأخريين: "با لهذا الرجل الكسول! يركب الحمار ويترك 
ابنه المسكين يسير على فدميه! . 

احتار الرجل. ولم يعرف ماذا يفعل فركب الحمار هو وابنه. ثم دخلا به القرية. هبدا 
الناس فى الصياح والإشارة اليهما. فوقف الرجل وسأل أهل القرية عن سبب صياحهم. 
فقالوا: "ألا تخجلا من نفسيكما لركوبكما على هذا الحمار الضعيف؟". 

فنزل الرجل وابنه من على الحمار. وفكرا. ثم فكرا. ثم أحضرا عصا وقيدا أرجل 
الحمار فيها. ثم حمل كل منهما طرفا من المصا على كتفه. ثم سار وسط ضحكات 
كل من رآهما. وفى النهاية وصلا إلى جسر. فرفس الحمار الابن بعد أن تخدرت إحدى 
أرجله فترك الابن العصا تهوى من على كتفه. فسقط الحمار من على الجسر قى النهر 
وغرق لأن أرجله كانت مكتوفة. 


العنى: حاول أن ترضىس الجميع وستجد أنك لا ترضى أحدا. اقهم ما يقصده الناس لا 


ا 


السعير وأدراك القصمهة 


هل لاحظت أن المخاوف المالية هى أخر بند على قائمة المقبات السبع المحتملة 
السابقة؟ غالبا ما يكون السعر أول اعتراض يبديه الجمهور. ومع ذلك فانه ليس 
السبب الحقيقى لرفض منتج أو خدمة معبنة. وسواء كنت تبيع شيا ماديًا لعميل. 
او تحاول إفناع ابنك المراهق العنيد بفكرة فهناك دائمًا سعر متضمن. وقد بكون 
هذا السعر ماليًا أو انفعاليًا, أو توقينًا للالتزام. وفى هذا الجزء سأستخدم كلمة 
عر" بالمعنى المالى. ومع ذلك قان المبادئ التى استحدم الكلمة بها تنطبق على 
كل المجالات وليس المال فقط. سبق ان قلت اننا نبحث داثما عن طرق مختصرة فى 
التفكير. رمن طرق فملنا هذا اجراء المقارنات. حيث نجرى مقارنة من خلال السمر 
ا ا و ت ا ر 
ذلك. إن المعادلة الأساسية التى يبحث عنها جمهورك هى "كيف احصل على الأاقضل 
فى مقابل الأقل؟". وكلنا نفعل هذا. فهو طبيعة بشرية. ومن الضرورى أن نعرف هذا 
التوجه: لان المضنم لابد ان تكون لديه سيطرة كبيرة على اين ير كر الجمهور. 


A‏ کیرت دبلیه. مورتینسان 


تذكر أن هناك علاقة بين القيمة والتكلفة. وأن الأمر لا بقتصر على تقديم اقل 
الأسعار. يفلب على الكثير من المقنعبن أن يتنافسوا فى السعر وهم يمتقدون خطا أن 
اللعر الآقل او الصفقة الاكثر فائدة اقتصاديا سوف تتجح داثما. والحق ان السعر 
قلما كان المامل الأساسى خلف قرار الشراء. بل ان 1۸ من المستجوبين فى استطلاعغ 
رأى أجراه ممهد الإقناع أكدوا أن السمر ليس عاملا حاسمًا فى الشراء وعندما سلو 
عن العوامل الأكثر أهمية فى قرار الشراء. لم يبد الا ٠١‏ فقط منهم اهتمامات تتعلق 
بالسعر. وخلاصة القول هى أن الناس تريد أن ترى قيمة. فما يبدو غالى الثمن فى 
سياق ما قد يبدو اقتصادیا فی سیاقی آخر. وعلی سبیل المثال. فان مائتی دولار ليست 
مبلفا كبيرا اذا كانت القيمة العائدة من انفاقها خمسمائة دولار. هذه الصفقة - اذن 
- ليست شيئًا بصعب فهمه. وإذا فكرت فى الأمر. فإنه ليس من المنطقى أن نشترى 
ی وی ا کرد اا رم ا 
ضرورى على أية حال؟ هل ستشترى ذلك الشىء لسفره أم لسبب أخرة انك عندما 
تجيد توضيح مدى تحسين المنتج الذى تقدمه لحياة عملائك وأنك نساعدهم على 
الانتقال من حالتهم الحالية إلى موقف مرغوب. فعادة ما يكون السعر أخر ما يثير 
اهتمامهم. 


قوة الأسئلة 


من الفوارق الكبرى بين المقنمين العاديين والمقنعين دوى النجاح المالى فدر الحديث 
الذى يتحدئونه. وعدد الأسئلة التى بسالونها. لمد اكتشفنا ان المقنعين المظماء 
يطر حون على جمهورهم الأسئلة بنسبة ۲١۷‏ أكثر من زملائهم المتوسطي. فكر فى 
هذه الإحصائية. ففى حبن يسال المقنع المادى ستة أسئلة يطرح المقنم المظيم ستة 
عشر سؤالا. قد يبدو هذا مستغربًا. ولكن المقنعين الناجحين للفاية يتحدثون أقل مما 
يتحدثه زملاؤهم الأقل نجاحا. ولاذا هذا؟ بطرح كبار المقنمين المزيد من الأسئلة ثم 
ينركون الفرصة لجمهورهم للتحدث. ان من يطرح الأسئلة يتحل بالسيطرة. بينما 
من بتحدث طوال الوفت لا يبتحلى بها. يمكنك السيطرة على النماش وتوجيهه من 
خلال الأسئلة. وبمجرد ان يبدأ جمهورك فى السؤال. يكون الموقف قد تبدل. حيث 
تكون فد فقدت السيطرة. 
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فكر فى السيناريوهات الثلاثة التالية للاستلة والأجوبة. وسترى بوضوح أن من 
يطرح الأسئلة يتحل بالسيطرة. فى حين - وربما كان هذا مدهشا - أن من بتحدث 
طوال الوقت ليست لديه سيطرة: )١(‏ صاحب عمل يجرى مقابلة مع متقدمين لشغل 
وظيفة لديه. (۲) طبيب آثناء تشخيصه لريض. (۳) محام يستجوب شاهدا. 
لاحظ أن من يطرح الاسئلة فى كل هذه الموافف لديه نوغ من السلطة أو التوجيه. ولا 
بختلف الأمر كثيرًا عندما يأتى لك شخص باحثا عن منت أو خدمة معينة تناسب 
احتياجاته. عندما تقوم بدور "المستجوب . قانك تبحث عن كل المعلومات التى تحتاج 
اليها لتوجيه جمهورك على أفضل نحو مع الحفاظ على السيطرة على المسار الدى 
تأخذه المناقشة. والأهم من كل شىء أنك تقود الحديث باتجاه نتيجة نهائية مطلوبة 
بشدة. وهى تحقيق الاتفاق مع الجمهور. وسوف يحبك الجمهور بسبب هذا: لآنك 
تتركهم يقولون كل شىء ويفعلون كل شىء. ولذلك. فسوف بقتنعون بصورة أساسية 
من خلال اقناع أنفسهم بأنفسهم. وهنا تكون أنت - وببساطة - مستمعا راثقًا. 
ومرجعا. ومدافعا عن جمهورك وتهتم بصالحه! 

من الأسباب الأخرى لكفاءة وأهمية الأسئلة هى أنها تساعدك على التفلب على 
التوجه الطبيمى السائد لدى معظم المقنعين المتمثل فى التحدث كيرا جدًا. ولقد سبق 
أن ناقشت فى الفصل الثانى أن الحديث الكثير من أكبر مخربات الإقناع. فلا شىء 
بقتل قدرتك الإقناعية أكثر من الثرثرة. فجمهورك يريد العمل أو حل المشكلة. وليس 
الاستماع لما تقوله من عرض عن المنتج بالكامل. ربما استمم لك جمهورك بصورة 
مهذبة. ولكن احتكارك للحديث. وذكرك للمزايا التى يقدمها منتجك بحماس. 
والتى لا علافة لها باحتياجاتهم واهتماماتهم يجعل عقولهم تهيم باتجاه المورد الذى 
ينجهون اليه بمدك. وعندئذ. يضيع كل امل فى الإقناع. إن كثرة المعلومات تضغفط 
جمهورك جدا. 

وئمة فائدة اخيرة لطرح الاسئلة اثناء عملية الإقناء. وهى ان الاسئلة تجعل 
جمهورك مغارکا. ار الین الظما: بسرون تگیرنا ویجطلو نا ار کھم. و کاما 
سمفنا سؤالا. فاننا نبحث بصورة قطرية عن اجابة عنه. وهذه استجابة طبيعية. 
وحتى لو لم تنطق بالاجابة. قإننا نفكر قيها فى عتولنا. وعندما تطبق هذا المبداً 
فى لقاء اتك الإفناعية. قاحرص دائما على اشراك جمهورك من خلال طرح الأسئلة 
"السهلة" أولا. ضم الأستلة العامة أولأ ثم الأسثلة المحددة بعد ذلك. ينبفى أن تجعل 


Af‏ گیرت دبلیو. مورتيىسن 


جمهورك يشعر بالراحة والاسترخاء. حيث بتشجع الناس بالإجابات التى يعرقون أنها 
صحيحة. والتى لا تحرجهم؛ ولا تثير لديهم أى جزع أو قلق. 

عندما يطلب أحدهم نصيحة. أو رأيا. أو شراء شىء. أو إجراء تفيير فى 
حياته: فان كل هذا محاولة منه لتحسين موقفه الحالى. أن المشكلة الأساسية هنا 
هى حاجة انفعالية. فا لمنتح الفعلى نفسه ليس إلا وسيلة من أجل غاية وليس هو 
نفسه الحل. قالحل هو الرضا الانفعالى الذى يقدمه المنتج. وهذا هو سبب أهمية 
طرح الأسئلة. إنه من الحماقة أن تصدر أحكامًا عن نوايا جمهورك قبل أن تسألهم 
الأسئلة وتكتشف ما يهمهم (أى ما يحركهم بالفعل). وربما كان المشترى المحتمل 
يرغب فى منتجك. ولكن ما سبب رغبته فيه؟ هذه المعلومة هى ما تحتاج إليه فعلا 

يعرف المقنمون المظماء أنه عندما يتيم شخص ما يقدمونه من منتجات أو 
خدمات. فإن ذلك الشخص ببحث عن أاسباب لعدم الشراء. وهذه البة دفاعية 
طبيعية. ومع ذلك فعندما يلترم ذلك الشخص ذهنيا وانفعاليا بفكرة أن هذا القرار 
هو القرار الصحيح؛ قإنه يبدا فى البحث عن مبررات لشرائه. أننا عندما نقضى 
الكثير من الوقت والجهد فى التوصل لالتزام. فإننا نحاول أن نشمر بأن قرارنا له ما 
يبرره. وكيف يفيدك هذا كمقنم؟ إنك عندما تساعد جمهورك على رؤية عدم التوازن 
بين حالته الحالية وحالته المرغوبة. وعندما يشعرون بالتحفيز على التحرك. قلا بد 
أن تحصل على التزامهم بسرعة. إنهم سيبح ون عن دعم إيجابى ليشمروا بالامان 
فيما اوجدوه من توازن جديد. وأنت إذا لم تحافظ على هذا الزخم. فسوف تضعف 
حماسهم وطاقتهم. مما يجعل الشكوك تسلل إلى عملية اتخاذهم للقرار؛ وبالتالى 
يقررون العودة إلى حالتهم السابقة من الشعور بالراحة. 

ويطرح عظماء المقنعين اسئلة ذات نهايات مفتوحة!؛ لأن هذه الأسئلة تمكن 
جمهورهم من التعبير عن محاوقهم ومشاعرهم. إن جمهورك يريد أن يشعر بأنك 
تهتم بمصالحه. وبالإضافة لذلك. فإن الأسئلة ذات النهايات المفتوحة تقدم إجاباتها 
المزيد من المملومات. أما الأاسئلة التى تقتصر إجاباتها على نمم ولا. فإنها لا تقدم 
الكثير مما يمكنك الاعنماد عليه للمواصلة. تذكر أنك تجمع معلومات! ولذلك ينبغفى 
ان تمرف جيدا كيف تقترح بدائل تفى باحتياجات ورغبات الطرقين. إنك بحاجة 
لأكبر فدر ممكن من المعلومات حتى تهيىْ موقفا يفوز كل أطرافه. وإليك بعض الأمثلة 
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الجيدة على الأسئلة ذات النهايات المفتوحة التى يستخدمها كيار المقنمن لمساعدة 
جمهورهم على المشاركة: 


EH‏ متی بدات...؟ 


8 أین وجدت...؟ 


كيف تؤثر الحالات المزاجبة 
على الإقناع؟ 


تؤئر حالاتنا المزاجية على الأحكام التى نصدرها وعلى استعدادنا لقول نهم. وعندما 
بكون من تحاول اقناعه فى حالة مزاجية جيدة. فالاحتمال الأكبر أن يقبل ما تمرضه 
عليه والمكس صحيح فإذا لم يكن فى حالة مزاجية جيدة. فالاحتمال الأكبر أن 
يرقض العمرض. وهذه ميزة عظيمة لك عندما تريد الإفناع. حيث يخلق عظماء 
المقنعمن الحالة المزاجية الصحيحة. حيث يضمون الناس فى حالة سمادة لأننا عندما 
نشعر بالسعادة. قإننا نفكر فى الأفكار السعيدة ونستدعى من ذاكرتنا الخبرات 
والأفكار السعيدة. وبالمكس. قاننا عندما نكون فى حالة مزاجية سلبية. فإن الأفكار 
التميسة تفلب علينا. وستحضر من د'كرتا المعلومات السلبيهة. 

اذا استطمت التأشير على الحالة المزاجية للاشخاص. فستقل احتمالات ابداء 
الاعتراضات من طرفهم. وكيف تؤثر على الحالة المزاجية لجمهورك؟ أهم شىء 
هو أن تكون أنت نفسك قى حالة مزاجية جيدة. وحتى ان كان جمهورك فى حالة 
مزاجية ايجابية من البداية. فإن حالتك المزاجيه السيتة سرعان مأ سته 
أرواحهم المعنوية (حتى إذا حاولت اخفاء ذلك). وعندئذ تقل احنمالات نجاح لافنا 


بدرجة هاتله. 


أوضحت دراسة مدى تأثير الحالات المزاجية لمن حولنا وتوجهاتهم على استجاباتنا 
وردود أفعالنا. حيث جلس ثلاثة أشخاص لتناول الطعام معا - كان اشان منهم 
مشاركين فى التجربة بينما كان يتم تقييم الشخص الثالت دون أن يدرى لقياس إن 
كان شريكاه على الطمام قد غيرا ريه عن الطعام أم لا. وكان المشاركان فى التجربة 
يتصرفان بأسلوب غير مقبول وغير سار. وفى مناسبة آخرى. وضع هذا الشخص مع 
مشار كين أخرين فى نفس المكان. وقدم لهم نفس الطماح. ولكن الاختلاف فى هذه 
لمرة أن المشاركين الجديدين فى التجربة كانا ممتعى الصحبة. ومسليين وممتعين. 
ما رأيك فى مدى اختلاف تقييمات الشخص الثالث للطعام؟ أجل. لقد كان تقييمه 
للطمام الأول سلبيا بینما کان تقييمه للطمام الثانی ابجابيا رغم أن الطعام لم بختلف 
فى المرتين. 

هناك دليل على أن الحالة المزاجية عامل حاسم فى الإقناع. بل ان الوسائل 
البسيطة لرفم الحالة المزاجية تجعل الإقناع أكثر سهولة. ويفلب على من يشرف على 
مقابلات التقدم للممل وهو فى حالة مزاجية جيدة أن يمنح المتقدمين للعمل تقديرات 
أعلى '. والحالات المزاجية الإيجابية تزيد الإبداعية أيضا. وهى عامل حاسم لمظماء 
المقنعين ". والمستهلكون ممن هم فى حالة مزاجية جيدة أكثر وعيًا بالخصائص 
الإيجابية فى المنتجات أو الخبرات التى يمرون بها" '. وكما يعلم كل الأطفال. فإن 
الآباء وهم فى حالة مزاجية جيدة يفلب عليهم أن يكونوا أكثر مرونة. 

لتأكيد هذه النقطة. سوف ألقى الضوء على دراسة أخرى جرت فى غرفة بفلدق 
ليست بها نافذة أو أية وسيلة يستطيع شاغل الفرفة من خلالها معرقة الطقس 
بالخارج. وعندما يطلب نريل هده الفرفة خدمة الفرف. يصف له المامل بخدمة 
الغرف الجو بأنه بارد وممطر. أو بارد ومشمس. أو دافن وممطر. أو دافن ومشمس. 
ما رأبك فى مدى تأثير هذه التقارير السارة أو غير السارة على قدر البقشيش الذى 
بدفعه النزيل للعامل؟ من المثير أنه لم يبد أن هناك فارقا كبيرًا بين إن كان الطقس 
دافا أم باردا. ومع ذلك فمندما يقول العامل إن الطتس مشمس. فان البقشيش يزيد 


بنسبة ۳۹.1۵ '" 
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كيف تتم عمد الصفقهة 


ست افون تلم بنش الأشياء من ااسامارن باابيدات [نذكر أن كلا متا بين 
شبنًا). ذكرت فى الفصل السابق أن مهارات إتمام عقد الصفتة ليست الهدف 
النهائى للإفناع. ومع ذلك فإن القدرة على إتمام عقد الصفقة مهارة يمكن تعلمها 
لتستخدم بالطريقة الصحيحة وفى الوقت الصحيح. وغالبا ما يستخدم المقنمون 
مهارات إتمام عقد الصفقة أو الدعوة للمعمل بطريقة غير صحيحة. ويؤدى هذا إلى 
خلق شعور بعدم الراحة والتوتر بين المقنع وجمهوره. طالما كانت فكرة إنمام عقد 
الصفقة تعنى ممارسة الضغوط على العميل حتى يشترى. وهذا تمريف خاطى تماما 
ولامجال له فى عالم الأعمال حاليا. واذا كان هناك شخص يستخدم أساليب عدوانية 
ضاغطة لإتمام عقد الصفقة. فإن قدرات هذا الشخص الإقناعية ضعيفة جدًا لذلك 
يلجأ لهذه الأساليب تعويضا عن افتقاره للمهارة المهنية. 

وغالبًا ما تستخدم مهارات إتمام عقد الصفقة بطريقة مبالغ فيها أو بالطريقة 
الخطأ. أما عندما تستخدم بالطريقة الصحيحة وبدرجة معقولة. فقد تصبح أداة 
تأثير قوية من خلال مساعدتها للأخرين على اتخاذ القرار بصورة مضبوطة. والمهم 
هو أن تستخدم مهارات إتمام عقد الصفقة بالطريقة الصحيحة فى أى جانب من 
جوانب الإقناع. وهنا ستحصل على الموافقة من جمهورك. إن هذا الوقت ليس وقت 
اللف والدوران أو التردد. ولقد لاحظت أن الكثيرين من المقنعين يتعاملون مع إتمام 
عمد الصفمة كما لو كأنوا رجالا يطلبون من فتيات حميلات مواعدة غرامية. حيث 
يفعلون أى شىء ويتحدثون عن أى شىء إلا الحديث فى لب الموضوع مباشرة. وثمة 
ملحوظة مثيرة. وهى أن ۹0 من الجمهور بقولون إن اللف والدوران. وعدم الوصول 
إلى لب الموضوع بطريقة مباشرة أثناء عملية إتمام عقد الصفقة أمر يضايقهم ". 

ويعرف عظماء المقنعين كيف يقرأون دلائل الشراء لدى جمهورهم ويفسرونها. 
وينبفى أن تتعلم أنت أيضا قراءة هذه الدلائل وأن تمرف معانيها. وبالمئل. فسوف 
بخبرك جمهورك متى وأين تطلب عروض العمل معهم. إن معظم المقنعين مبهورون 
للغاية بما لديهم من معرقة عن منتجاتهم وخدماتهم لدرجة يمجزون معها عن رؤيه 
أية دلائل للشراء. ومع ذلك قانك عندما تحترف فن الإقناع. قسوف تتمرف على هذه 


الدلاتل من خلال لفة جسه جمهورك وأسنلته. وعينيه عندما يكون مستعدا للشر اء. 
LE E GE,‏ 
بعيدا عنك. وتضيع عليك القدرة على الإفناع. وبدلا من الموفف الذى تفور فيه جميع 
الأطراف. فإنك تؤسس موففا تخسر جميع أطراقه. حيث تكون الصفقة قد ضاعت 
وسط الكلام. 


تابر 


توضح معظم البحوث أن الصفقة تعقد بعد خمس محاولات فى المتوسط. وهذا التوجه 
هو سبب تميز المقنعبن المظماء بقدرة هائلة على تحمل الناس. فلابد أن يتجاهلوا 
أثر تمرضهم للرفض. ويواصلوا العمل بإصرار كبير إذا أرادوا أن يواصلوا النجاح 
فى العمل. وتوضح الدراسات أن معظم المقنمين يستسلمون فى العادة بعد محاولة 
أو محاولتين. أما عظماء المقنمين فإنهم يعرفون متى يواصلون ومتى ينصرفون 
كأصدقاء. ومع ذلك. فسوف يدهشك عدد الصفقات التى يتم عقدها نتيجة محاولة 
المقنع مع جمهوره أكثر من مرة. وفى ضوء هذا التوجه. فإنه من الأكثر غرابة أن أكثر 
من ۸٠‏ من العاملين بالمبيمأت لا يزالون يحجمون عن معاودة التعامل مع عملائهم 
المحتملين بعد الرقض الأول منهم. 

اننا عندما نتعرض للرفض فى البداية. فإننا نقلع لأننا نظن أن من رفض قد 
أمعن التفكير ثم توصل إلى نتيجة لها ما يبررها. ولكن الأمر ليس كذلك فى معظم 
الحالات. قالناس تنسی او تنشتت. ولدلك السيب. فان التكرار والمواصلة مهمان فی 
عملية الإقناع: لأنه كثيرًا ما تكون الحال أن الناس لم يمعنوا فى التفكير بما يكفى 
ولیس انهم يرفضوبك. 

وفى عالم المبيمات. يعتبر النجاح فى إتمام ۲١‏ من الصفقات نجاحا كبيرا حتى 
بين الماملين المخضرمنن. والسؤال هنا هو: هل معظم الناس لدیهم ما یکفی من 
الإصرار لإجراء عشر مكالات هاتفية بعملاء محتملين ليفوزوا منهم بعميلين يواققان 
على عقد الصفقة؟ اوهل لديهم ما يكفى من المثابرة - اذالم يكونوا من المخضرمين 
فى مجال المبيعات والإفقناع - لإجراء مائة مكالمة هاتفية مع عملاء محتملين للفوز 
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بعقد صنتة واحدة؟ الأجابة هى لا: لأن معظم !لناس ينر عجون بشدة عند ما يتر ضون 
للرقص من اول شحص. ومع دلك فليست هذه هى الطريقة الناجحة. الجزد الأول 
من المثابرة - اذن - هو معرفة عدد مرات الرفض التى ستتعرض لها قبل ان تحصل 
على القبول. 


قوانين الإقناع الاثنا عشر 


يعرف عظماء الممنعين ويفهمون طريقة تفكير المستهلك وعلم نفس الاعتراض.ويعرفون 
أن معظم عملية الإقناع يتضمن مثيرات على مستوى اللاوعى. ولقد توصلبٌ إلى اثنى 
عشر فانونا للإفناع دون !دراك الجمهور. ومعرفة هذه القوانين هى الخطوة الاخيرة 
فى الاستعداد للتعمامل مع أى نوع من أنواع الاعتراض التى قد تواجهك. وعندما تفهم 
هذه القوانين. فسوف تفهم الطبيعة البشرية. وعندما تفهم الطبيعة البشرية. ستفهم 
سبب اعتراض جمهورك. وستفهم الأسباب الحقيقية خلف الاعتراض الظاهرى. 
د ا ا ان را ما ا 
قهم هذه القوانين اللاواعية وممرفة مدى تشكيلها للسلوك الإنسانى سيساعدك 
على زيادة اقناعك. واجادة هذه القوانبن والسيطرة عليها أمر لا غنى عنه لكل 
من يرغب فى أن يبصبح مقنما متمكتا. وإذا أردت إطلالة سريمة على هذه القوانين 
الاثنی عشر التی أوردتها فی کتابى ۴٥۸عuا/]‏ 11 حه1, فزر الموقع الإلکترونی 
www, persuasloniq.COM‏ 
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المصل الخامس 


مهارة الاإقناع ۳# 


الالفة الفورية والتوافق الاجتماعى 


قیل لنا جمیفًا: "لا تحکم على کتاب من غلافه". لکن هذا لا پحدث حقا؛ قكل انسان 
يحكم على غيره سواء بطريقة مقصودة آم لا؛ لآن الناس فى حالة دائمة من اصدار 
الأحكام على الآخرين وتصنيفهم وتقسيمهم إلى قوالب. وهناك الكثير من هذه 
القوالب مثل: حاد. وغريب. وغريب الأطوار. وذكى. وغبى. وممل؛ وقوى. ومزعج. 
وغيرها الكثير. ولكن اليك ما توصلت إليه فى البحوث الى أجريتها. عندما نترك 
عن نفسك صورة ايجابية آثناء افناعك لفيرك. فان احتمالات الإفناء تبلغ ۸0/. اما 
اذا كانت الصورة سلبية فان احتمالات الإفناع تبلغ 1١‏ فقط. 

والمقنع المتمكن يستطيع التواصل مع أى شخص فى غضون ثلاين ثانية أو أقل. 
حيث لا يستفرق تكوين الانطباعات الأولى الا ثوانى محدودة. ومع ذلك فإن هذه 
الانطباعات تستمر على مدار الحياة. وهذه مهارة لابد من تطويرها: لأن الأسمنت 
E E E O E CARPE E‏ 


A۹ 
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الحكم أو الرآى الأول عنك مهم جدا لنجاحك:؛ ففى عالمنا المحموم هذا فد لاتتاح لك 
فرصة ثانية: لذلك لابد أن تنجع من المرة الأولى. 

هل سبق لك أن قابلت شخصا غريبا عنك تماما وتألفتما بسرعة؟ لقد كان لديك 
الكثير لتتحدث عنه وكدت تشمر بأنك قد قابلت ذلك الشخص من قبل. لقد شعرت 
براحة بالغة تجاه ذلك الشخص حتى استطفت ان تتحدث معه قى أى شىء بل وريما 
لم تشعر بمرور الوقت عليك وأنت تتحدث معه. وکان كل شىء راثعًا بينكما. وشعرت 
بأن أفكارك متوافقة مع أفكاره. واستمتع كل منكما بقضائه الوقت مع الأخر. هذه هى 
الألفة. 

والألفة تعنى التوافق مع غيرك على نفس موجة التفكير ‏ وهس أساس الثقة المتبادلة. 
ومع الألفة قد تختلف أراؤنا ومع ذلك نظل نشمر برابطة قوية مع بعضنا البعض. بل إن 
الألفة قد تحدث بين اناس ليس بينهم الكثير من الاهتمامات المشتركة. 

ولا يستطيع الكثيرون من المقنعين معرفة إن كانوا فى حالة من التواصل أم لا حيث 
يعتقدون أنهم يفعلون كل شىء كما ينبغى. ويفملون الأشياء التى عادة ما تقيم الألفة 
مثل اظهار الود والحماس والبهجة. ومع ذلك. فالحقيقة أنهم فى ممظم الحالات لا 
يوجدون ألفة. ويمجزون عن الترابط مع جمهورهم. توضح الدراسات أن ۷۵ من 
الناس لا بحبون "الدردشة الكثيرة المبالغة فى الود". وأن 4۹ منهم لا يوقفون من 
يلجا لهذا الأسلوب ' حتى لو ضايقهم. وهنا يتبادر إلى أذهاننا رجل المبيعات الثرثار 
السين الذى بيدى الود ويلمى نكات سيئة. ومع ذلك يظن أن معظم الناس بحبونهة. 
ولعلك قابلت شخصا كهذا. فماذا تفعل عندما تقابله؟ إذا كنت مثل معظم الناس. 
فإنك تتحمل هذه المقابلة بأدب وتهذيب. وتنتحل عذرا من نوع ما لتتخلص من هذا 
الشخص. ثم تعزم على ألا تشترك ممه فى أى حديث بعد ذلك. راجم الواقم. فربما 
كنت أنت هذا الشخص المضايق. 


الأرنب ذو الأصدفاء الكثيرين؛ قصة خيالية 
كان هناك أرنب يحظى بالشعبية بين الحيوانات الأخرى. حيث كان الجميع يزعمون أنهم 
أصدقاء له. وذات يوم سمع ذلك الارنب أصوات كلاب قادمة نحود. فتمنى لو استطاع 
الهرب من الكلاب بمساعدة اصدقائه الكثيرين. فذه الى الحصان وطلب منه أن بحمله 
على ظهره بعيدا عن الكلاب. فأحجم الحصان وتعلل بأن لديه عملا يؤدبه لصاحبه 


فائلا: "انا على يقبن من ان اصدقاءك الكثيرين سوف بهبون لمساعدتك". فذهب الأرنب 
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للثور وهو يأمل أن تخيف قرونه الحادة الكلاب. فقال الثور: "أسف جدا. ولكن لدى 
موعدا. ومع ذلك فأنا واثق من أن صديقتنا المنرزة ستفعل لك ما تريد". لكن العنزة 
خافت من أن تجرح. ذهب الاأرنب إلى الخروف وهو واثق من أنه الصديق الصحيح الذى 
يلجأ اليه وأخبره بالقصة. فقال الخروف: "ربما فى مرة أخرى يا صديقى. فأنا لا أحب 
التدخل: لأنه من المشهور عن هذه الكلاب المفترسة أنها تأكل الضأن كما تأكل الأرانب". 
وكأمل أخير. لجا الأرنب الى الضب. فاعتذر له عن عدم قدرته على مساعدته لأنه لا 
يريد تحمل هذه المسئولية. وعندنذ كانت الكلاب قد اقتربت. وقرر الأرنب الهرب. وكم 
کان حسن حظه عند ما استطاع الهروب من الكلاب. 


المعنى: سيبدو الجميم بمظهر الأصدقاء حتى يأتى وقت حاجتك لمساعدتهم. وسيتصرف 
الجميع كما لو كانوا يحبونك حتى تطلب اجراء عمل معهم. 


اقامة الآلفة اللحظية 


يغلب على أتباع المدرسة القديمة فى الإفناع أن يد خلوا إلى مكاتب من بحاولون اقناعهم 
ويبحثون عن أشياء معلقة على الجدران أو المكاتب ليدردشوا حولها ثم يستخدمون 
هذه الدردشة لمحاولة اقامة رابطة مع العميل المحتمل. ومع ذلك. قفإن المالم الذى 
نعيش فپه حالبًا پختلف اختلافا كبيرا عما كانت عليه الحال منذ عقود. حبٹ حیٹ أصب× 
الوقت حاليًا أهم شیء ll.‏ وو ا . فلابد لك أن تدخل فى 

صلب الموضوع ميباشرة:؛ ل معظم الئاس لا یمدرون الدردشهة عدبمه الشائد 2 يوصح 
معظم البحوث أن الناس لا تقدر الدردشة غير المطلوبة. ويعتبرها الكثيرون شيا 
مسيئًا. والناس يشترون ممن يمرفون احتياجاتهم ورغباتهم. اشاء اجرائی البحوث 
لتأليف هذا الكتاب. قال لى عدد من المدراء انهم قد أزالوا أشياء من مكاتبهم (مثل 
الكئوس. وعصى لعب الجولف. والصور. وأسماك الزينة) حتى لا يجبرهم العاملون 
بالمبيعات المزعجون على الدخول فى دردشة بشاني مرة أخرى. 

كيف تتأكد من أنك تتواصل بالفعل؟ ينبغى أن تكون ودود دون تصنع. ينبغى أن 
تجعل الآخرين يشار كونك دون أن تضایقیم. ينبفى ان تکون متحمسا دون ان تملى 
على الناس ما يفعلونه. انك إذا استطعت توظيف فوة "رادار الالفة" لديك فستستطيم 
قراءة الدلائل غير اللفظية. واكتشاف الرسائل غير المنطوقة. والتعرف على المشاعر 
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الحقيقية خلف تعبيرات الوجه. ولفة الجسم والتوجه. وبدلا من استخدام اسلوب 
جامد سابق الإعداد. سيساعدك رادارك على مر اقبه مدى استقبالهم لرسالتك على 
مدار تعاملك معهم. ان عظماء المقنعين يوفقون كل عرض تقديمى بحسب ظروف 
موففهم وجمهورهم. أن اضافة لمسة شخصية لكل حوار تضضفى الحيويه اللازمة 
للعلافة الإفناعية. وتزيد احتماليات شمور جمهورك بالارتباط معك زيادة هائلة. إا 
نضم أنفسنا فى موقف ضعف كلما احتجنا لمردود شخص.:. سواء تمثل هذا المردود 
فى الرأى فى منتح جديد. أو الحاجة للنصيحة فى مشكلة شخصية؛ لأننا بفعل هذا 
نمترف بأننا نحتاج للمساعدة. وعندما نكون فى هذه الحالة. فإننا نمرف ما اذا كان 
من يحاول افناعنا يضع مصالحنا نصب عينيه ام لا. 


ليست وظيفة عميلك أن يتذكرك. 
بل من واجبك ومسئوليتك ان تحرص على الا ينساك' . 


بادریشیا قريب 


اننا نمرف عندما نقابل شخصا لأول مرة أننا نتمرض للتقييم من خلال ماضيناء 
والتوقمات التى تم توصيلها (ما قاله الناس عنا). ولفة أجسامناء ونفمات أصواتنا. 
واختيارنا للكلمات. ولذلك. فإن معرفة كيفية رؤية الآخرين لك أمر حاسم لنجاحك. 
اننا ماهرون للفاية فى تصنيف الناس لنقرر إن كانوا يستحقون تقتنا فيهم أو تماملنا 
معهم فى عمل. ولتوضيح ذلك . فقد تم إجراء دراسة على طلبة جامعيين عرض عليهم 
فيها مقطع فيديو مدته ثانيتان لاحد الاساتذة. تم اجرى استطلاع اراء على الطلبة 
الذين أنهوا الموسم الدراسى متتلمذين على يدى ذلك الأستاذ. وعلى الطلبة موضوع 
الدراسة الذين لا يعرقون هذا الاستاد الا من خلال مقطع الضفيديو ذى الثانيتبن. فكان 
تصييم كضاءة هذا الأستاذ متماثلا بين طلبة المجموعتين. وبمعنى آخر. قان الطلبة 
الذين لم يروا الأستاذ الا لمدة تثائيتمن فى مقط الفيديو قد فيموا هذا الأستاذ بنفس 
تقبيم الطلبة الذين تتلمذوا على يديه على مدار قصل دزراسى كامل. 

يغب علينا أن نحكم على الناس بسرعة. وعادة ما يكون هذا الحكم السريع 
صحيحا. عندما نقابل شخصا لاول مرة. يغلب علينا تحصنيفه فى نفس فة شخص 
أخر نعرقه بالفعل . ان الصفات الإيجابية أو السلبية للشخص الذى تشبهه غالبا 
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ما يتم إلصاقها بك (سواء كان هذا عدلا أم لا). وخلاصة القول هى أن جمهورك 
سيجيد تقييمك خلال الثوانى الأولى لمقابلته لك. ويرف عظماء المقنمين كيف 
يتركون انطباعات طيبة فى هذه الثوانى القلائل الأولى. وهذه المشاعر سوف تستمر 
على مدار الحياة. 

تؤكد المدرسة القديمة فى الإقناع على النتيجة النهائية: عقد الصفقة. أو إتماح 
عقد البيع. وكان التركيز من قبل على الحصول على الصفقة وليس على إقامة علاقة 
صادقة ودائمة مع شخص فعلى. ومشكلة هذا التوجه أن الموقف الإقناعى ليس ترتيبًا 
ثابنًا أحادى الجانب. إن من نريد إقناعه ليس كتلة صماء يقبل كل ما نقوله دون 
تساؤل. بل هو إنسان حى» مما يعنى أن التحاور معه ثنائى الجوانب. لابد أن تؤسس 
وئامًا فى مرحلة مبكرة من الحوار مع جمهورك؛ وأن تترك لديه انطباعات أولى 
دائمة. ولابد أن تحافظ على هذا الوئام. 

لا يعرف الكتيرون من المقنعبن كيف يواصلون دلك الترابط على مدار الحوار 
بالکامل؛ فهم يجيدون البدء. ومساعدة الجمهور على الشعور بالراحة تجاههم؛ ومع 
ذلك فمندما "يبدأون فى العمل" فإن كل سلوكياتهم نتفير فجأة؛ حيث قد يتحول 
أسلويهم غير الحاد الى أسلوب حاد جامد أثاء حديثهم عن لب الموضوع. ما الذى 
تمتقد أن يفكر فيه الجمهور عندما يحدث هذا لقد تحول الشخص الذى كانوا 
بتسامرون معه على مدار الدقائق المشر الأخيرة إلى شخص مختلف تمامًا؛ فأى 
هاتىن الشخصيتين شخصيته الحقيقية؟ 

ثمة علاقة مثيرة بين القضايا المرفوعة على الأطباء فى المحاكم ودرجة حب المريض 
للطبيب. حيث توضح إحصائيات القضايا المرفوعة على الأطباء بسبب الأخطاء المهنية 
أن المرضى الذين يشعرون بأنهم يتمرضون للضفوط ويتلقون معاملة دون المستوى. أو 
بتجاهل أطبائهم لهم (وكل هذه ضربات توجه إلى تقدير المرضى لذواتهم) يزداد 
احتمال مقاضاتهم لأطبائهم.' ويتضع بالدليل أن الناس لا يقاضون الأطباء الذين 
يحبونهم على أخطائهم المهنية. وهذه العلاقة تنطبق على العامل بالإقناع أيضا وعلر 
ما يقدمه من منتجات أو خدمات وعلى رعايته طويلة الأمد لعملانه. 

لا يركز عظماء المتنمين فى مقابلاتهم الإقناعية على "ضربة البداية" الأولى. أو 
"اتمام الصفتة" النهائى. بل يحافظون على الوئام والارتباط من خلال مزاصلتهم 
التوافق مع جمهورهم منطقيا وانفعالبا. اعتبر أن جمهورك صديق سوف تراه. وتجرى 
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العمل معه مرة أخرى. ولا تسمح لنفسك بأى تغير مفاجى فى الحالة الانفعالية. وكن 
مرنًا ومستعدًا للتوافق مع الكثير من الحالات المزاجية والانفعالات التى قد يشعر بها 
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ضرورة الاستماع 


" الاستماع تملم. والفهم إلهام" . 


- مثل صینی 


الاستماع الجيد من أفضل طرق إقامة الألفة والحفاظ عليها. إن معظم الناس 
يسمعون ولكنهم لا يعرفون كيف ينصتون. والاستماع هو إحدى تلك المهارات التى 
يظن الكثيرون أنهم يجيدونها. ولكننا لا نزال سيئين فيها (وهذا مثال آخر على 
أثر ووبيجون!). إننا نظن أننا نعرف كل شىء عن الاستماع. وبذلك نجيده. ومن 
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سوء الحظ أن هذا بعيد كل البعد عن الحقيقة. توضح الدراسات أن ضعف مهارات 
الاستماع مسئول عن 1٠‏ من كل صور سوء التفاهم *. بل إن محترفى الإقناع أنفسهم 
- الذين ربما يكونون أكثر من يروجون لأنفسهم على أنهم خبراء فى فن الاستماع - 
لديهم معدلات ضعيفة فى مهارات,الاستماع. عندما طلب من عملاء الشركات تقييم 
مندوبی هذه الشركات. قالت نسبة 0۰ منهم إن مندوبی هذه الشركات يتحدثون أكثر 
من اللازم. وإنهم لا يتوافقون معهم كمشترين. وحتى عندما يطرح هؤلاء المندوبون 
أسئلة؛ فاته لا يظطرحون ن الأسثلة امناسبة. ولم بقل إلا واحد فى المائة فقط من هؤلاء 
العملاء إن هؤلاء المندوبين يتمتعون بقدرات إقناعية '. 

وثمة فكرة اخری مغلوطة شائعة؛ وهى أن عظماء المقنعين يستمتعون بالتحدث 
مع الناس أو انبساطيون. وهذا خطأء حيث أوضح أحدث البحوث أن الانطوائيين 
يتفوقون على الانبساطيين فى القدرة على الإقناع. لماذا؟ لأنهم أكثر استماعًاء ويطرحون 
ا اثر > ویکتشفون احتياجات 
جمهورهم. وعلى الجانب الاخرءقإن معظم 
الانبساطيين يغمرون جمهورهم بقائمة 
طويلة بمزايا ما يقدمونه وخصائصه 
على أمل أن يثير أحدها انتباه الجمهوز. 
وخلاصة القور إن الانطوائيين أفضل 
استعد ادا لاستشعار احتياجات جمهورهم 
ورغباته. يبدو الانبساطیون کما لو کانوا 
أتباع المدرسة القديمة فى الإقناع؛ فى حين 
يبدو الانطوائیون کما لو کانوا مستشارین 
یرغب الناس فى استشارتهم. 

ما سبب ضعف مهاراتنا فى الاستماع؟ 
يعود جانب كبير من سبب ذلك إلى أننا 
نقحدت هرا جدا. اننا تققد آنا نساعد 
الناس بتقديمنا لهم شروخا طويلة عميقة. 
وقد يكون هذا مناسبًا فى بعض المواقف. 
ولكنه غالبًا ما يؤدى إلى تفييب الجانب 
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الانفعالى لدى الجمهور. فلنواجه الحقيقة: إننا متمركزون حول أنفسنا ومصالحنا. 
ومستغرقون فى أنفسنا. إننا نتحدث كثيرٌا لرغبتنا فى أن نشعر بأهميتناء وبأننا لدينا 
معرفة. وبأننا مفيدون. ومع ذلك فإننا بذلك نواصل التركيز على أنفسنا - على 
مستوى اللاوعى - وفى أثناء ذلك ينسحب تركيز النقاش عن الجمهور. فيبد أون فى 
الانسحاب من الموفف. 

والآن فكر فى عكس ذلك الوضه: إذ ا قللت حديثك. واستثمرت كل طاقتك وانتباهك 
اتشر جمهورك بائراحة والأهدية وباتك تفهه :اذا استطحت شلا أن تشعرهم قى 
هذه اللحظة بأن عالمك يدور حولهم - فاعلم يا صديقى أنك قد أقمت ألفة قوية وولاء 
على مدار الحياة لديهم. تذكر أن جمهورك لا يريد طوفانا من المعلومات» بل الشعور 
بأنه أولويتك الأولى. إنهم بجاجة ليشمروا بالثقة فى قدرتك على أن تجد حلولا نا 
يواجههم من تحديات. وإيجاد مواضع النقص لديهم واکمانها. وأنت لن تستطيع 
إكمال هذه المواضع ما لم تكن تمرفهاء ولن تمرفها ما لم تستمع لجمهورك؛ لذلك فيل؛ 
"اننا لا نتملم شیا أبذا ما دمنا نتحدث"'. 


"تعود على إجادة الاستماع» ودع عميلك يسيطر على الحديث' . 
برایان تریسی 


كيف - إذن - نشحذ مهاراتنا فى الاستماع؟ أولاً. اعتبر أن الاستماع خبرة تستغرق 
كل كيانك. فلا تكتف بأذنيك فى السمع بل استخدم فيه قلبك وعقلك وعينيك أيضًا. 
ما الذى يقولة محد تك فمالا؟ استوعب كل ذلك لیس کلماته فقط» بل کل ما يیصدر 
عنه - نغمة صوته» ولفة جسمه» وأمالهء ومخاوفه. 
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َ8 ار عة الاستنتاجات والافتراضات. 


SE, 
التاطمات ومقاطة الجمهور‎ e a 


0 


ٿو قع غير الدقيق لما سيقوله الجمهور 


تت وغیاب الذهن. 
e‏ ا امتا بالملاقات طويلة 


1 لعجز عن الاستماع الدقيق الفعال يكلف الولايات ا متحدة مليارات 
الدولارات سنو 
ولارات سنوب 


س دان کیندی 


لقد ابتگرت تمارین. وحلقات دراسية: : وبرامج تدريبية لمرافبة كفاءة الاستماع؛ 
حيث أقدم للنقتمىن موقا تفوز جميع أطرافه. وأبدأ معهم بممارسة لعب أدوار سهلة 
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۹۸ کیرت دیلیو. مورنيىسىن 


جد للوصول لنتيجة سهلة جد!. وحتى يتم التوصل لوقف يفوز كل أطراقه. فإن كل ما 
على الأفراد من جمهورى هو الاستماغ وطرح الأسثلة. ومع ذلك. فان نسبة ۹3 من 
هلا بفضبون. ويصبحون عدوانيين ومتشددين مع بمعضهم البعض. ورغم أن الإجابة 
تكون واضحة أمام أعينهم. فإن أحدهم لا يستطيع رؤيتها لأنهم لا يستمعون. إنهم 
مشغولون للغاية بأنفسهم وبالفوز لدرجة لا يرون معها الصورة الكلية. إن الاستماع 
ا ا 


کیف نعرق ان کنت تتواصل 
بشکل جيد مع جمهورك؟ 


لقد تحدثت عن العقبات الشائعة التى تعترض بناء الألفة وعن كيفية التعرف على 
موففك حبن لا تحقق التواصل مع الناس. ولكن كيف تمرف ال ا 
جمهورك. خاصة عندما لا يوضح لك الجمهور هذا؟ من أكثر الدلائل شيوعا على 
التواصل الجيد أن الدفاعية والشك الأولىن يبدآن فى التلاشى» حيث تبدأ الحالة 
المزاجية فى الهدوء ويبدأ جمهورك فى الاسترخاء ويتطوعون بالتعبير عن مشاعرهم 
الشخصية وأفكارهم دون أن تضطر لاستخراجها منهم. ويزداد الانفتاح. وتقل 
المعارضة. ويزداد التواصل البصرى؛ ودلائل لفة الجسم. ويمكن تلخيص كل هذا 
بقولنا انك تبدأ فى "الشعور بأن الأمور على ما يرام" حيث يصبح التواصل طبيميًا 
ا ا وا ا واا یره دی ی ال ص 
- 4 : 

ومن الخرافات الشائعة عن اقامة الألفة مع الناس أنه لابد أن يتوافق المرء مع 
كل وجهة نظر يمرضها غيره. ومع ذلك قإن الألفة شىء والاتفاق شىء أخر. ولاشك 
أنه عندما يقيم المرء الألفة مع غيره. فإنه يتفق معه فى الكثير من الأمور. ولكن 
هذا الاتفاق عرضى وليس لازما. فليس من الممكن أن تكون قدرتك على الارتباط 
بالناس مشروطة. وحتى تكون مقنْعًا قويا. فلا ينبفى أن يكون فى أسلوبك الإقناعى 
اية احتمالات لمشاكل مستقبلية بل لابد أن تكون مقَنْفًا بصرف النظر عمن تتعامل 
معه. وهذا بمنى أن نتقبل الناس كما هم وتحترمهم وتستمع اليهم وتهتم بهم. وقد 
يعتقد البمض انى بالغفت عندما قلت ان الاتقاق بين المترابطعن عرضى. وانا اسال هل 
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من الممكن ان تقبم وثاما مع شخص لا تق معه فى شى:؟ فكر قى اصدقاتك وافراد 
عاتلتك . لل ر اه د ا رم احتلاحك معد 
فى الشتون المالية. أو السياسية. او الدينية. 


والآن. دعنا نناقش كيف يتواصل عظماء المقنعين مع الناس - ماذا يفعلون بالتحديد؟ 
القت البحوث التى أجراها معهد الإقناع الضوء على الموامل الحاسمة التى توجد 


عندما يشمر الجمهور بأعظم ارتباط مع المقنع. راجع القائمة التالية. وحدد إن كنت 
تستطيع إضافة أى بند عليها إلى مخزون مهاراتك الإفناعية. 


8 عدم تبنى أية أحكام مسبقة أو توقهات. 

التحلى بالإيجابية. سواء قبل مقابلتك الإقناعية أو على مدارها. 

ك أن يكون من الواضع أنك نمدم الخدمة والمساعدة. 

س تقديم الاحتراح. 

ه لفة جسمك منفتحة وودودة (تواصل بصرى وأيماءات. وابتسامات.. إلخ). 
سه نفمة صوتك داأفضة وودودة. 

و استخدام اللغة ومفرداتها بحرص. 

e E a ON o 
غرس الأمل والتفاؤل فى جمهورك.‎ 


8 سلوكك صریح وصادق دائما. ولیس مصطنما اندا. 


هناك الكثير ا من صور التواصل غير اللفظى. 
قھل نمل هد ! النوع من النواصل أى فار فملا؟ بالتأكيد . أن كل ايماءة تصدر عنك 
إما أن تجذب إليك جمهورك أو تنفره عنك. وليس هناك سلوك محايد. واذا كانت 
هناك طريقة لزيادة قدراتك الإقناعبة واشمار جمهورك بالمزيد من الراحة أثناء 


٩‏ یرت دبلیو. مورنپىسین 


التواصل معك. فلماذ! لا تستخدمها؟ حدد "البرت ميهرابيان" ثلاث طرق مختلفة 
بدرکنا الاخرون من خلالها وهھی: 


.١‏ الطريقه البصريه - لفه الجسم والمظهر. وتمتل 9۵ من الإدراك. 
.٣‏ الطريضه الصونيه - نفمه الصوت. ونمثل ۳۸/ من الاأدراك. 
.٣‏ الطريتة اللفظية - الكلمات المقالة بالفعل. وتمشل ۷ من الإدراك. 


وكما ترى. فإن تمبيرنا البصرى عن أنضسنا - بما فى ذلك لفة أجسامنا - عامل 
مهم فى تحديد رؤية الآخرين لنا. يوضح معظم البحوث أن أغلب صور تواصلنا غير 
لفظى. وأن الناس غالبًا ما تهتم بتواصانا غير اللفظى معهم أكثر من اهتمامهم بما 
نقوله من كلمات (ومن هنا جاءت مقولة: "الأفعال أعلى صوتا من الأقوال"). إن 
معظمنا لا بعرف قوة التواصل غير اللفظى. ولا ندرك كنز الامكانات الذى يقدمه. 
هل تعرف أن عضلات الوجه تستطيع التعبير عن ۲٠١‏ ألف تعبير مختلف؟ ' وحتى إن 
كنا نمرف هذه الأشياء. فان ممرفتنا لكيفبة توظيفها شأن آخر تمامًا. 

هل سبق أن شاهدت شريط فيديو مسجلا لك ولم يعجبك ما رأيته؟ لا 
يدرك معظم المقنعين سلوكياتهم غير اللفظية. ومن الطرق القوية لزيادة وعيك 
بها أن نتمرن أمام مرأة. والأقضل منها أن تسجل لنفسك. ضع نفسك موضع 
جمهورك. وشاهد نفسك من منظوره؛ لان هذا سيساعدك اكثر بكثير من اية طريقة 
اخری. 

ان تمكنك من فراءة لغة الجسم ليس مهمًا قى ظهورك بمظهر المقنع فحسب. بل 
يساعدك ايضا على التعرف على كذب الجمهور عندما يكذب عليك: لانه من الصب 
للغاية على الناس ان يسيطروا على تواصلهم غير اللفظى عندما يكذبون. واليك 
قائمة مختصرة بدلائل الكذب. 


التواصل البصرى بالإكراه ٠‏ ه عدم انتظام الحديث 
i‏ عدم انتظام التواصل البصرى 8 لس الوحه اثناء الحديث 


ھچ التردد i‏ زيادة استخدام كلمات الحشو عدلمهة 
المعنى مثل 'اممم 
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والمقنعون النأاجحون يمهمون السلوك غير اللفظى. مما يساعدهم على قهم مدى 
اهتمام الجمهور أو دلائل الشراء لديه. وما إذا كان الجمهور مستعدا للممل أم لا يزال 
عارضهم ويعارض الرسالة التى يقد مونها. وتوضح الدراسات أن عظماء المقنمين 
يعرفون أن تمبيرات الوجه. وزيادة تقليد الحركات. والتغيرات فى العينين. والأسئلة 
المحددة كلها توضح أن جمهورهم قد اقتنع ومستعد للشراء. خصص الوقت اللازمح 
لإجادة مهارة التمرف على هذه الدلائل. وهذا امر مهم للفاية للإقناع العظيم. ان 
جمهورك يوضع لك إن كان مستمدًا للممل آم لا. فهل تستمم له آم لا تزال تكثر من 
الحديث الذى يصيبه باللل؟ 

انلك ستستطيع التواصل- وبالتالى تحقق أفضل إقناع - عندما تستطيع التعمرف 
بكفاءة على مشاعر جمهورك وانفعالاته. ان حالاتنا النفسية كامنة فى اجسامناء 
وسواء أعجبنا هذا أم لا. فإن أجسامنا تعكس ما يدور فى حالاتنا النفسية. والقدرة 
على التمرف على الحالة النفسية والانفعالية لجمهورك تساعدك على معرقة ما بنبفى 
أن تقوله وتفعله بعد ذلك. ويساعدك التواصل غير اللفظى على معرفة كيفبة تعديل 
اسلوبك الإقناعى ومراقبته وتحسينه. 

ار جرد فدك على د هن دتامل مه ااام لك عله رو دة ها فاا ا 
ما يكون هذا الشد هو تواصلك النفسى معه. وعادة ما يمتبر دلالة على الاحترام. ان 
الشد على اليد أثناء السلام يوصل اما قوة. أو ضعفًا. أو لامبالاة. أو دفًا. أو قلغا 
وحتى عدح احترام. وسيدرك جمهورك ويحكم على سلام بدك عليه من کل جوانبه. 
وبالإضافة لذلك. فان جمهورك يحكم عليك من خلال: 


قدر تواصلك البصرى معه ه درجة رطوبة يدك أو جفافها 
چ وة شدك على بده 8 عمق شدك على بده 

ع مدة شدك على بده 8 وصعيه حجسمك 

نوعيه شدك على بده استخدامك ليدك الیسری 


ونحن نستطيع فك شفرة الرسالة غير اللفظية بسرعة كبيرة ودفة هائلة. حيث 
نستطيع فك شفرتها من خلال الجهاز الحافى فى المخ. وهو الموضه الدى يسيطر 


۲“ کیرت دبلیو. مورتینسبن 


على تمبيراتنا الانفعالية الحقيقية واستجاباتنا. وكل هذه الأنشطة جزء من العقل 
الباطن. وبذلك فإن تواصلنا اللفظى يعبر عن حالتنا الاتفعالية ومشاعرناء بل 
ومستوى توترنا. تذكر أن ۹۵/ من عملية الإفناع تتم على مستوى اللاوعى. وأننا نشعر 
بها فحسب. ونفس هذه القاعدة تصدق على التواصل غير اللفظى. فهو شىء نشمر 
به فحسب. 

كيف نتعمرف على الثقة. أو التوتر؛ أو عدم الراحة. أو حتى الخوف؟ إن مشاعرنا 
وردود أفمالنا تجاه التواصل غير اللفظى لا تلحظها عقولنا الواعية فى العادة. 
وغالبًا ما تحدث بسرعة شديدة. فالتمبيرات البسيطة تبر الوجه فى لحظة قصيرة 
ولا تستمر إلا لأجزاء قليلة من الثانية. ونظهر هذه التمبيرات بصورة فورية كرد 
فمل على حدث يثير الانفعالات. ومن شبه المستحيل السيطرة عليها. أو اخفاؤها. 
ل هفده اا ع ااال او ي التي :م الر اناا 
تلاحظ أنك إذا استطعت أن تجمل شخصًا يتصنع على وجهه انفعالا محدداء قإنه 
سيستشمر ذلك الشعور. حيث توضح البحوث أن هذه التفيرات قى تمبيرات الوجه 
تتوافق أيضا مع تفييرات محددة فى النشاط النفسى يشبه الشعور أو الانفعال 
الحقيقى 


التعرف على انواع الشخصية 


يعتمد جانب كبير من التواصل مع الناس واقامة الألفة معهم على التمرف على 
نوعيات شخصياتهم. حيث ستجد سهولة فى إقامة العلاقة والتواصل مع نوعية 
الشخصية التى تشبه شخصيتك؛ ولكن ماذا عن نوعيات الشخصية التى تعارض 
مع شخصيتك تعارضا كاملا لقد سبق أن نافشنا هذا. فاحتراف الإقناع يستلزم 
القدرة على التوافق مع كل شخص. أيا كانت خلفيته وشخصيته. وسواء توافقت مع 
أحدهم أم لاء فإنك تحاول التأثير عليه لتساعده على اتخاذ القرار بدرجة أسهل. 
وأنت تفعل هذا من خلال "التوافق مع" شخصيته. واذا استطمت التقديم بأسلوب 
يشر نجاهه بالراحة. فسيزداد اقناعك له. أما اذا لم يشمر بالراحة. قريما 
کل ما ینبفی أن تقوله. وفعلت کل شىء ''وفتا لا يتوله الكتاب" ومع ذلك لن تستطيء 
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إقناعه. وأنا على يقين من أنك تستطيع تذكر وقت لم تشترٌ فيه شيئًا لأنك لم تحب 
بائعه دون ی سبب آخر. اننا مخلوقات تحكمها الانفعالات ونرند أن نحب الشخص 
الذى يقنمنا. والمهم هو أن نقنع الناس بالطريقة التى يريدون أن يقتنعوا بها وليس 
بالطريقة اتی نرید أن نقتعهم بها. 
ولقد تعلمت من عظماء امقنعين أن فن التوافق مع من تعمل معهم هو أن تشعر 

بأسلويهم. وأن تتعرف على أسلوبهم. وما يفضلونهء ورغباتهم. وتوقعاتهم قبل أن 
تحاول إقناعهم. ويمكنك فعل هذا من خلال ملاحظة أول لقاء لك بهم أو أثناء 
زيارتك لهم ليتعرف كل منكم على الآخر. 


تات االمامة من الشخصيات؛ 
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1£ کیرت دطيو. مورتيىسن 


ورغم كراهيتنا لان يصنفنا الناس. فإننا جميفًا ننتمى ألى نوعية محددة 
للشخصية - أو على الأقل - لتوجه معين للشخصية. وهو ما يفلب علينا معظم 
الوقت سواء من حيث القعل أو رد الفعل تجاه أغلب المثيرات. ومعنى هذا أننا 
مخلوقات يسهل توفع سلوكياتها بدرجة كبيرة. وبالنسبة لمحترفى الإفناع. قإنه من 
الضرورى أن يدرسوا الطبيعة البشرية ليستطيعوا التنبؤ بتوجه الشخصية التى 
يتعاملون معها. 

لاحظ داثمًا التوجهات. والخصانص. والسلوكيات بداخل كل نمط من أنماط 
الشخصية. حيث يعرف محترف الإقناع أن هناك فارقا كبيرٌا بين ما يلى: 


التعبير عن الذات فى مقابل السلبية الحيوية فى مقابل الفتور 
۾ الصديق فى ممابل العدو ۾ النتائج فى مقابل الملاقات 


الشعور بالتفوق فى مقابل الإحساس بالدونية 8« التلاعب فى مقابل الإخلاص 


ه الحزم فى مقابل الانصياع ھ الجاذبية فى مقابل النفور 

۾ السيطرة فى مقابل الاذعان س الإثارة فى مقابل الملل 
الحم فى مقابل التردد و فلة الصبر فى مقابل التسامح 
ه الاعتبأاطية فى مقابل الاحترافية س المكرفى مقابل الصدق 


روح المرح تساعدك على التواصل 
مع کل شخص تقريبا 


قال الممثل "جون كليز" ذات مرة: "إذا استطمت أن أجمل من أمامى يضحك معى. 
فسوف بحبنى بدرجة أكبر. مما يجمله متقبلا لأفكارى. واذ! استطعت أن أفنعه بأن 
بضحك على نقطة معينة أثيرها. فإن ضحكه عليها بتضمن اعتراقا منه بصدقها". 
ان فهم قيمة روح المرح فى عملية الإقناع يمنحك ميزة هائلة. وبالإضاقة إلى إدراكك 
للقيمة الهائلة لروح المرح. فمليك أن تتحلى بالمهارات اللازمة لاستخدام روح المرء 
بطريقة قوية دون أن تتخلى عن الاحترام. ومع زيادة مهارتك فى إدراج روح الدعابة 
فى عروضك التقديمية. ستكتشف أن الدعابة لها قيمتها دائمًا. 
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RENEE‏ وعادة ما سه عظماء المقنعر الأزنة 
RE A 3‏ ا نكن فا اقناء اتر الدعابة. لقد كنت 
8 اعرف داتما ان لروح الدعابة اثرا على 

EA‏ ` اقامة 1 -F‏ ومع ذلك فمد اوضح- 
N‏ البحوث التى أجريتها أن أثر روح الدعابة 
ا ر ومشارکه بحوث التى جریتها ن اثر روح الدعاب 
a‏ يتجاوز كل ما كنت أتوقعه. إن هدف المقنع 

هو تحفيز جمهوره على القيام بالخطوة 
ا التالية وأن يقدم لهم منظورًا جديدا 
3 2 بلهمهم ديمنحهم الام ل. اعتبر روح 

د ا 2 ين الدعابة ذات أثر علاجى يمنح الجمهور 
4 اقام روابط ‏ الناعة اللازمة لمواجهة تحدياته. قال 


فی ا ng‏ ا 


"دوايت دى. أيزنهاور": "الضحك يخفف 
التوترء ويقلل من ألم الإحباط» ويقوى 
الروح حتى تؤدى المهام الرائعة الملقاة 
أمامها". ومن غير المحتمل بدرجة كبيرة 
2 أن يكون جمهورك فى حالة من الغضب أو 
هو ايمبالنة فى الاكتثاب أو الجزع أو الإحساس بالذنب أو 
E‏ الأستياء أتاء تنك الغا وهنا يكن 
لدعابتك أثر تراکمى على حسن النوايا 
وأدراج الانفعالات الإيجابية فى جمهورك. 
وإذا استطعت مساعدة جمهورك على زيادة شعوره بالسعادة فستستطيع فتح الأبواب 
الموصدة أمام الإقناع وترك الأثر. روح الدعابة تزيد الطاقة والإنتاجية مما يزيد من 
الانفعالات الإيجابية لدى جمهورك. 
لكن لابد من توخى الحذر عند اللجوء للدعابة لأنه اذا لجأ إليها المرء بصورة 
غير ملائمة. فقد يسىء إلى جمهوره ويقلبهم عليه. ولا ينبفى اللجوء للدعابة إلا كنوع 
من المقاطعة السارة ومع ذلك فلابد أن تكون مقبولة. وثمة قاعدة مهمة هناء وهى 
أنك ما لم تكن ممن يلقون النكات بطبيعتك. فلا تحاول أن تقحم النكات فى الموفف 
الإقناعى واحرص على أن تكون لديك المادة الجيدة. فالدعابة التى تخلومن المرح لا 
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تفتقر للفاعلية فحسب. بل وتضايق أيضا. عدل روح المرح لديك بما بتوافق ويتناسب 
مع جمهورك. فعندما يشعر الجمهور بالراحة تجاهك سيكون أكثر تقبلا للرسالة 
النى تقدمها ويظل منتبها. لا تيأس إذا لم يضحك الجميع على ما تقوله. فالحق أن 
الكثيرين لن يبضحكوا. ومع ذلك فإنهم يبتسمون من داخلهم. واذا أبتسم جمهورك 
روو اق اک واک و وای اک ا 
قدرتك على إقناعهم. 

وروح الدعابة لدى المقنعين لا تربطهم بجمهورهم فحسب. بل وتزيد انتباه الجمهور 
لهم وللرسالة التى يقدمونها أيضا." وبمقدور روح الدعابة أن تقوى من رسالتك أو 
أن تضعف منها. وقد اكتشفت أن روح الدعابة المتعلقة بالرسالة التى تقدمها تحقق 
نجاخا (إذا ألقيتها بصورة جيدة). أما عندما لا ترتبط روح الدعابة بالرسالةء فإنها 
تبدد أثرها." 

وروح الدعابة تضع جمهورك فى حالة عقلية جيدة. وعندمأ يكون الجمهور 
فى إطارعقلى جيد. فإن احتمال ممارضته لك يقل." وعندما تقيم الألفة مع 
جمهورك؛ فسوف بحبك أكثر." وبالإضافة لذلك قإن روح الدعابة تزيد من ثقة 
جمهورك فيك." 

وبمقدورك أن نتملم مهارة التحلى بالدعابة وأن تجيدها. وذلك لا يتم إلا من 
خلال الممارسة المتواصلة. ستفشل أحيانا. ومع ذلك واصل الممارسة حتى تمتلك 
القدرة على اضحاك الآخرين. وعندئذ سيشمرون بالراحة فى فربك ويتعاملون 
کر ا ا د ا ا 
والتأثير عليهم بطريقة ايجابية مثمرة. إن روح الدعابة الفة. ان رسومح "راندى 
E‏ ا ا 
لتقيم تلك الرابطة المباشرة مع عرضك التقديمى. زر موقم .€7ع460€۲]عW ۷W‏ 
للمزيد من المعلومات عن كيفية استخدام هذه الرسوم الكارتونية. وللحصول 
عليها. 
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الانعكاس والمحاكاة: 
علم التوافق 


إن عكس أو محاكاة أسلوب من نتعامل معهم" - والمعروف بالتوافق - طبيعة بشرية. 
ونحن لا نفكر حتى فيهما؛ لأنهما يحدثان بسرعة بالغة. وعلى مستوى اللاوعى لدرجة 
اشک مھا أن نلیا اسا [ڈاائم بگرر ‏ وماکا تو کا وان بہ؟ آا 
یمکننا استخدامهما لنکون أکثر اقناعا؟ تؤكد البحوث أن هذا ممکن. عندما تحاکی 

ويعمل الانمكاس على مستوى اللاوعى. ويوضح أن المشاركين فيه يبدأون فى 
التوافق والدخول فى ألفة. ويغلب على البشر أن يتبعوا ويطيعوا من يمتبرونهم مثلهم. 
فإذا غير جمهورك وضعية أجسامهم فينبفى عليك أن تغير وضعية جسمك أنت أيضاء 
واذآ وسوا ساق على ساق فیت ف آن قل هذا آنت یسا إتلت دسا تجاگى مخ 
تحاول إقناعه. فإنه يشعر على مستوى اللاوعى بأن هناك ما يربطه بك أكثر مما هو 
موجود بالفعل. ولماذا الأمر هكذاة؟ إن جمهورك يحبك عندما تحاكيه؛ لأنه يعتبرك 
تشبهه. ويراك كما يرى نفسه. وعندما تستخدم نظام المحاكاة. فأنت تريد أن يقول 
لك جمهورك على مستوى اللاوعى: "أشعر بأننى أعرفك منذ سنوات". إن المحاكاة 
تسرع بعملية إقامة الترابط والتواصل مع أى شخص بفاعلية وكفاءة. 

ومن الواضح أنه لابد أن يبدو المحاكاة 
والتوافق طبيعيبن. ويرف عظماء المقنعين 
كيف يقلدون سلوكيات وأفعال جمهورهم 
ويتوافقون معها دون أن يحاكوهم حرهيًا؛ 
لان الجمهور إذا شعر بانك تحاكيه بشكل 
حرفى» فسيشعر بالإهانة ويعتبرك كاذبا 
ويفقد ثقته فيك. وبدلا من التقليد المباشر. 
ينبفى عليك مجرد محاكاة أو التوافق مع 
النفمة العامة لصوت عميلك المحتمل أو 
سلوكه. وتستطيع بأمان أن تحاكى أشياء 
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مثل اللفة. ووضمية الجسم والإيماءات. والحالة الانفعالية. والواقع أن المحاكاة هى 
أفضل مؤشر على اقامة الالفة." 


مهارات التعامل مع الناس: 
وسيلتك لترسيخ الألفة 


ورغم أن هذا المبدأً قد بيدو بديهيًا. قإنه مهارة أخرى من المهارات التى نظن أننا 
نحيدها فى حبن أننا لسنا كذلك. اكتشفنا فى دراسة أجريناها أن 4٦‏ من المبحوٹسن 
کا ماق فی کر اراھ ق الال ے آتایں د کر اے ارات د 
نتيجة لعدم القدرة على التعامل مع الناس أكثر من أى عامل آخر. وبالمكس. فقد 
وفحت المديد من الدراسات أن 09۵ فقط من النجاح الادارى وفى العمل يمود ألى 
الذكاء أو التدريب المهنى فى حين أن نسبة 1۸0 منه تمود إلى القدرة على التعامل 
مع الناس بنجاح. قال "روجر البز" مستشار الملاقات العامة للرئيس الأمريكى 
"رونالد ريجان". ومن بعده "جورج بوش الأب" فى هذا الصدد: "إذا استطمت أن 
نجيد عنصرا واحد! فى التواصل الشخصى أكثر من غبره... فينبغى أن يكون القبول. 
وهذا المنصر يسمى الرصاصة السحرية:؛ لأن جمهورك إذا أحبك فسيسامحك فى 
آى شىء خطأً تفعله تقريبًا . أما إذا لم يحبك فربما فعلت کل شیء كما ينبفی دون أن 
تکون لهذا E‏ 

وقد ألف الكثير من الكتب فى هذا الموضوع تحديدا. لذلك أود أن أركز هنا على 
لا ا ا 


.١‏ أظهر الاهتمام. إن إظهار الاهتمام يعنى اظهار ود صادق وحسن نوايا بشأن 
مصالع من تتمامل معه. ويعنى ابضا مراعاة الاخر اشاء سلوكك. والتادب. 
والتحفيز. وهدا اساس کل التفاعلات. ويخلق حالة من الاهتمام المتبادل من 
جانب من تنعامل معه. 

۲. كن إيجابيا. يريد الناس أن يكونوا بصحبة أشخاص إيجابيين ومتفائلين. 
فركز على الإيجابيات. واغرس الأمل فى جمهورك؛ لان الرسائل المفعمة 
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بالأمل تخرح أقضل ما فى الناس. وتخلق لك ولموقفك صورة إيجابية فى 
دهن جمهورك. 

۲. تذكر الاسماء. من أسرع الطرق لإقامة رابطة فورية مع الناس تذكر 
اسمائهم. حاول أن تستخدم اسم من تحاول إقناعه فی أول عشر ثوان من 
لقائك به؛ لان هدا يوضح له أنك نهنم به ونصدره کاسان. وتوصح البحوٹ 
أيضا أن هذا يزيد من قدرتك على اقناعه. 

؛. ابتسه. الابتسامة تساعد على ترك انطباع أول عظيم. وتوضح السمادة 
والقبول والثقة بالنفس. وتوضح ابتسامتك سعادتك بمقابلتك من تتعامل 
معه فتكون النتيجة أن يبدى الاهتمام بمقابلتك. 


۵. باء الاحتراه. كلما زاد احترام جمهورك لك زادت فدرتك على اأفناعه. 
وغالبا ما يستلزم بناء الاحترام وقتًاء ومع ذلك فهناك أشياء يمكنك فعلها 
لتسهيل ذلك. تذكر أن شمور الناس تجاهك غالبًا ما پتأثر بما تجملهم 
یشعرون به تجاه أنفسهم. 


المظهر ونقوية علا فه 
الألفة أو اضعافها 


يؤثر المظهر على قدرتك على تحقيق الألفة مع الناس والحفاظ علبهاء سواء أعجبك 
هذا أم لم يعجبك. إن مظهرك البدنى. وملا بسك. والكماليات فى مكتبك . والكماليات 
فى ملابسك - كلها جزء من مظهرك. ويكمن المظهر فى الأشياء البسبطة التى لا 
يلحظها الكثيرون مثل القوام المثالى. وانتقاء الملابس الجيدة. والانتباه للكماليات 
(مثل الحلى. والنظارات. وأقراط الأذن.. إلخ). وتهذيب الشمر. أوضحت دراسة 
أجرتها جاممة بيتسبرح أن هناك علاقة مباشرة بين المظهر الجيد. وارتفاع 
مستوى الدخل."" وخلاصة القول هى أن الجذابين من الناس أكثر اقناعا من الأقل 


rf 


i 
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ويمكنك التفكير فى المظهر من الجوانب التالية: 


۾ فصهة الشعر وه الشعر غريب المنظر 
۾ اللايس س الأيدى 

س القواح س الفابة بالاظافر 
الأحذية س الحلى 

الوجه س الكماليات 


والجاذبية البدنية قد تستثير المزيد من: 


۾ الثقة بالنفس رباطة الجأش 
القوة الإثارة 

ھ توکید الدذات ه اظهار الحب والدعم 
و الصراحة ۾ العلاقات السميدة 
چ الدفء س النجاح الاحتماعى 
ا والمهنى 

I‏ ۾ الوضع الاجتماعى 


ه الرضاعن الحياة " 


ولعلك تمرف أن "الجاذبية" تتجاوز مجرد جمال المظهر أو الأناقة؛ فهى تتعلق 
بالشخص بكامله. من داخله لخارجه. وعندما نتواصل مع شخص من الجنس الأخر. 
فإن مفهوم الجاذ بية يزداد أهميته. حيث إن النساء الجذابات أكثر إقناعا للرجال من 
غير الجذابات. والرجال الجذابون يقنعون النساء بسهولة أكبر مما يقنمهن الرجال 
الأقل جاذبية. وهذا النوع من الجاذبية يحقق نجاخًا لأنه يخلق ارتباطا إيجابيًا. 
ويجذب الانتباه. ويبنى تقدير الذات. وعندما يتمتع المقنم بالقبول والتفاؤل. فإنه 
يبدو أكثر جاذبية.' 
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التشابه والاعتيادء وتقوية الآلفة 


تؤكد نظرية التشابه على أن البشر يحبون الأشياء المألوفة أكثر من حبهم للاشياء 
غير المألوفة. ونفس هذا الوضع ينطبق على الناس» حيث إننا نحب من يشبهوننا. 
سواء كان هذا التشابه فى الآراء. أو سمات الشخصية. أو الخلفية الثقافية. أو نوعية 
الحياة. واذا شاهدت الناس فى حفلة. فسترى كلا منهم ينجذب نحو من يشبهه. 
ويمكنك كمقنع أن تزيد قدرتك على الارتباط بجمهورك إذا شعر جمهورك بأن 
بينكما الكثير من الأمور المشتركة. 

وإليك بعض الطرق التى يحاول من خلالها عظماء المقنمين أن يجدوا أرضية 


مشترکهة: 


۾ الفيم ھ التوجه 


الأهداف الأخلافيات 
س الاهتمامات ۾ المظهر 


و وجهات النظر ۾ القرب الجفرافى 


واليك بعض الأفكار (من عظماء الإفناع) بأشياء محددة يمكنك فعلها لايجأد 
تشابه بينك وبين جمهورك: 

س مشاركة الخبرات والخلفية الشخصية. 

و اظهار الشخصية السارة المبهجة. 

س الظهور بمظهر مهنى ومتالق. 

۾ التركيز على الإيجابيات. 

المشاركة فى المعرفة والمعلومات. 


5 الاستماء النشط. 


3 اللياقه فى التعحاور. 


کرہ آلا ان دام غرف کنا لو کارا طقال ون مظافر معام الاس 
كأطفال طرح الأسئلة المهينة عليهم. والتوجهات المقللة من شأنهم. أو التكبر عليهم. 
رعندما يوجد عظماء المقنعين توجهات مشتركة بينهم وببن جمهورهم. فان الانجذاب 
باتجاه هؤلاء المقنعين المظماء يزداد إيجابية. ‏ والناس ترتبط وتتفاعل مع من 
يرونهم يشبهونهم. حيث تقوم المجموعات فى الفالب على المتشابهين مثل الأصدقاء. 
أو الانتماء لأحد الجنسين. أو العمر. أو الخلفية الدراسية. أو الاهتمامات المهنية. أو 
الجيرة. أو الهوايات. أو العرق البشرى. ويستطيع عظماء الإقناع ايجاد ارتباط مع 
جمهورهم فى أكبر عدد ممكن من هذه الأمور. 


علم المساحيات 


ابتكر عالم الأنثروبولوجى "إدوارد تى. هول" مصطلح المساحيات. وهو العلم الذى 
يدرس كيفية استخدام الئاس المساحة من حولهم واستجابتهم لها واكتشافها. 
وشفلها. اننا جميعا نحتاج لمساحة خاصة بناونشمر بعدم الراحة عندما يتعدى 
الآخرون على مساحتنا الخاصة. ورغم أن هذا قد يبدو بديهيًا. فإن البحوث توضح أن 
الكثيرين من المقنعين يتالفون للفاية وبسرعة بالفة مع جمهورهم. ان عدم احترامك 
للمساحة الشخصية الخاصة لجمهورك - خاصة فى أول لقاء لك به - لن يساعد فى 
اقامة علاقة ألفة معه بالتأكيد. ولا يعرف الكثيرون من المقنعين أصلا انهم پنتهکون 
اساحة الخاصة بجمهورهم. بل قد بعنقدون - مثا - نهم بافترابهم من جمهورمم 
ولمس ذراعه سيضيفون لمسة دفء وود رغم أن مثل هذه الحركات قد تكون منفرة. 
وكيف يبدو هذا؟ تخيل أنك ذهبت لدار سينما بها مائة وخمسون مقعدا ولكنك لم 
نجد الا عشرة أشخاص فقط بشاهدون الفيلم المعروض بها. فى هذه الحالة يستدعى 
المرف الاجتماعى من الجميع أن يتباعدوا عن بمضهم. ولنفرض أنك جلست بمقعد 
كان اقرب الجالسين منك على مساهة عشرين قدما. بم ستشعر إن جاء ذلك الفريب 
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عنك تمامًا وجلس فى المعقد الخالى بجوارك؟ إن هذا سيكون انتهاكا لساحتك 
الشخصية. 

ويتطلب فهم المساحيات فهما للمنطقة الخاصة بحمهورك ولحجم السيطرة. ان 
المكتب الأكبر حجما. ومسندى اليد على مقعد الطائرة. والكرسى الأكبر. والجلوس 
على رأس طاولة غرفة الاجتماعات كلها أشياء لها معنى ضمنى. وربما أدت لمسة غير 
مرغوبة أو دخول فى حوار على غير رغبة ممن تتعامل معه إلى تدمير مقبوليتك. 
وخلق الألفة. لاحظ كيف تستخدم ما يمتبره جمهورك مساحة خاصة به؟ احرص 
دائمًا على أن تزيد من هذه المساحة لا أن تقلل منها. 

هل لعلم المساحيات أهمية فعلية؟ إن حفاظك أو عدم حفاظك على المسافة 
أثشاء تماملك مع أحدهم يبعث له برسالة. وعظماء المقنعين يفهمون أهمية الألفة 
والتواصل بن الأشخاص ويحترمون امساحات الخاصة. وستجد أن المساحة الموحودة 
بين الشخص والممنع تؤثر على طريقة تماملهما والرسالة التى يقدمها التفاعل 
بينهما. إننا عندما نجاس على طاولة. أو على الطرف الآخر من مكتب. فإن كلا منا 
يرسم خطوطا غير مرئية لساحته الشخصية. وعندما بتم انتهاك هذه الخطوط يثور 
التوتر. إننا جميفًا لدينا مناطق نسمح لأشخاص معينين بد خولها ولا نسمح لآخرين 
باجتيازها. ويهرف عظماء المقنعين متى يتم توجيه الدعوة لهم لدخول المناطق 
الخاصة لدى جمهورهم. 

لاينبفى لك أن تفتهك المنطقة الخاصة بجمهورك. وهذه المنطقة تمتد - فى 
ثقافة أمريكا الشمالية - من وجه من نتعامل معه وحتى مساقة أربع وعشرين بوصة. 
وتحدث معظم التفاعلات الاجتماعية على مساقة اربع الى ائنتى عشرة بوصة تفصل 
بين المتحدئين. وهذه المسافة لا تتغير بتفير الأشخاص فحسب. بل وبتفير الثقاقة 
أيضا. ومثال ذلك أن هذه المسافة الفاصلة تقل بنسبة 0٠‏ فى الشرق الأوسط 
وأمريكا اللاتينية." وعلى عكس ذلك. فإن هذه المسافة تزداد فى ألمانيا. انه أمر 
کومیدی أن نری شخصين ينتميان لثقافتبن مختلفتين يعاولان التواصل. حيث بنتهك 
اأحدهما المساحة الشخصية للاخر بينما يحاول الآخر التأكيد على هذه المساحة فى 
محاولة منه لاستمادتها. ان الاثنين فى نوء من محاولة الحفاظ على مساحة تواصل 
مريحة أو استعادتها. 


£ 11 کیرت دبلیو. مورتینسان 
خلاصة القول 


" عندما تصب الاء من الدلو. فانه من الصعب إعادته البه' . 


ثل صینی 


الانطباع الأول مهم للفاية. لا يهم مدى سرعة سيارتك. ولا كيفية أدائها إذا كانت 
صدئة وتحتاج لدهان؛ لأن ذلك الانطباع الأول عن السيارة الصدئة المتسخة سيضعف 
من قدرتك على افناع أى شخص بأنها سيارة رائمة. وقدرتك على خلق وتأسيس علاقة 
التواصل أمر حاسم لنجاحك كمقنع. 

ان تعلم إقامة رابطة فورية وتطوير ألفة طويلة الأمد سيزيد من قدرتك على 
الإقناع. وجه رادارك حتى تدرك أفضل استجابة تقدمها للشخص الذى تحاول 
قا ا اا ی ا ا یی ووا ا 
لهذه المبادى سيضمن أن تسير لقاءانك الأولى على ما يرام. وبعد أن تقيم الرابطة 
الأولى. ركز على الحفاظ على ألفة صادقة مستمرة. وسوف تعرف أن كنت فد ارتبطت 
بجمهورك وأقمت ا معه أم لاء حيث سيشمر جمهورك بالراحة. والسمادة 
والاسترخاء. ويسير حديثك معه ويتدفق بصورة طبيمية جدا کما لو كنت تتحدٹ مم 
صدیق قديم. 

اذن. هل تجذب الناس أم تنفرهم؟ المؤكد أن إجابتك ستكون بالإيجاب. ولكن 
ايت الميرة ها فا انيع هرما مده رورت هل تردن حا ان مرق زر 
موقع .۷۷.P8۲5113510۸1٩.00١‏ حيث ستتعرف على الأشياء العمشرة التى فد 


تفعلها وتنفر منك جمهورك (دون حتى أن تمرف). 


المصل السادس 


مهارة الإقناعء * ٤‏ 


تأسيس الثقة الفورية 


الثقة أمر لازم للإقناع. ومن المؤسف أننا نعيش فى عصر زادت فيه شكوك الناس 
وريبتهم أكثر من أى عصر مضى. منذ عشرين عاما كانت المقلية السائدة هى: "انا 
أثق فيك. فقدم لى سببًا على أنه لا ينبغى لى أن أثق فيك". أما اليوم قالعقلية هى: 
"أنا لا أثق بك. أعطنى سببًا بجملنى أثق بك . فيمكن القول إن مستوى الثقة منخفض 
وآخذ فى الانخفاض مع الوقت. لقد ولى زمن كان يوجد فيه حد أدنى من الثقة بفض 
النظر عمن تتمامل معه. أظهر استطلاع رأى أجراه معهد جالوب لاستطلاعات الرأى 
أن معظم الناس يشعرون أنه من الأقضل توخى الحرص أثناء تعاملهم مع الناس '. 
وقد اكتشفت دراسة أن 4/ فقط من المستطلمين آراؤهم يشعرون بثقة كاملة فى أى 
من المقنعين الذى تعاملوا معهم على مدار العامين الأخيرين '. 

ماذايعنى لك هذا كمقنم؟ انه يعنى أنك لا تستطيع افتراض أن الناس تثق فيك: 
فهذا الافتراض واحد من اكثر الاخطاء شيوعا فى مجال الإفناع: حيث يمتقد الكثيرون 
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من المقنعين أن من يتعاملون معهم بشمرون بالثقة فيهم بصورة من الصور؛ لمجرد 
أنهم - أى المقنعين - ودودون معهم أو أنهم يجيدون مساعدتهم على الشمور بالراحة. 
الا أن الدراسات توضح أنه لاشىء أبعد عن الحقيقة من هذا الافنراض. فقد أجرى 
معهد الإقناع دراسة راقب فيها مواقف إفناعية. ثم طرح اسئلة على المقنعين ومتلقى 
الإفناع عن مدى النقة بين الجانبين. فلم يقل الا 1١‏ ممن بتلفون الإأضاع إنهم 
يثقون بمقنعيهم. بينما شعر 1۸۸ من المقنمين بأنهم قد أقاموا ثقة مع جمهورهم. 
من الأكثر أمانا أن نفترض أن جمهورك يضعك فى سلة واحدة مع بقية العالم الذى 
لا يثقون فيه. لا تفترض أن الثفة موجودة فطرياء. فلابد أن تعمل على اكتساب 
وتطوير ثقة فورية صادقة دائمة. وخلاصة القول هى أن المقنعين المظماء يؤسسون ثقة 
فوریه. 


"ليس من الحكمة أن تحمل مظلة اذا كان حذاؤك مقطوعغا 
تتسرب مياه الطر من خلاله' . 


صثل أيرلندى 


من الممكن أن يكون لديك أفضل منتج فى المالم. ولكنك ما لم تحصل على 
ثقة عملائك فلن تستطيع إقناعهم بمنتجك. وقد تكون الثقة شيئًا مبهمًاء ومع ذلك 
قهناك أشياء معينة واضحة هى: )١(‏ لن تستطيع اكتساب ثقة الآخرين فيك ما لم 
تكن واثقا من نفسك. و(۳) لن تكون رسالتك مقنعة للاّخرين ما لم تكن أنت مقتنفًا 
بها. 

كلما حاول أحدهم اقناعناء فإاننا نسأل أنفسنا: "هل يمكن أن أثق بذلك الشخص؟ 
هل أصدقه؟ هل سيهتم بى فملا؟". ويقل احتمال تأثرنا بذلك الشخص إذا شمرنا بأن 
كل اقناعه لنا قائم على مصلحته الشخصية. الثقة هى الفراء التى تلصق كل مكونات 
عملية الإقناع. وهى تنشأ عندما نفلب مصالح من نحاول اقتاعه على مصالحنا. 
وكثير' ما تنشأ الثقة عندما يستطيع الجمهور التنبؤ بما سيصدر عمن بحاول إفناعه. 
ويرى بعض الناس أن الثقة نستلزم درجة كبيرة من الإيمان. فكل ما يحتاجون إليه هو 
الثقة فى نوايا من بحاول إقناعهم. وتوضح البحوث ان الناس - بداخلهم - يريدون 
ان بثقوا فى الآخرين. 
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إذا لم تستطع الافتراض أن جمهورك ب يثق بك بصورة آلية؛ ينبغی إذن أن تركز 
على كيفية اكتسابك ثقته مبكرٌا قدر الإمكان فى عملية الإقناع. وحتى تفعل ذلك. 
سيكون من المفيد أن تفهم كيفية سير عملية الثقة بالآخرين. لا يستطيع معظم الناس 
أن يفسروا سبب تقتهم بأناس معينين بدرجة أكبر أو أقل من ثة ثقتهم بغيرهم. وعادة ما 
لايكون هناك الكذير من التضفكير العقلانى خلف الثقةء بل كثيرا ما تكون الثقة قائمة 
على الفطرة أو على شعور معين تجاه شخص ممين. إن جمهورك سيشمر بك ويحاول 
تحديد إن كان بإمكانه أن يثق بك أم لاء ودرجة هذه الثقة. تذكر أن للثقة مقياسًا 
متدرجاء وهذا يعنى أنك تريد أن يراك الناس على أنك مصدر للثقة بصورة فورية. 
بل وقبل حتى أن يعرفك (لأنهم يحكمون عليك بالفعل عند هذه المرحلة سواء كان هذا 
من المدل أم لا). وعندئذ يمكنك أن توضح ما إن كانت هذه الثقة صادقة أم لا من 
خلال ما تقوله وما تتفاعل به مم الناس. إن اكتساب الثقة والحفاظ عليها سواء على 
المدى القصير أو القريب أمر لازم لنجاحك فى الإقناع. 


مهنتك ا 2 فالأطباء ء مثلا يتمتعون بدرجة من 
تة ر جال عمل أو مهنة مين 
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) اكسبت مجالات. عمل فليلة زيادة محدودة فى 


واليك ا ما توصلت اليه بحوث معهد الإقناع عن مستويات الثقة وقڌا لمجال 
الممل. تذكر أنه لا يهم إن كانت هذه الأرقام عادلة أم لاء فنحن نتعامل مع واقع. 
وتستند الدرجات فى الجدول التالى على مدرج من مائة درجة. 
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فل عبار الإنترنت Ab‏ 


" عندما تتساوى العوامل الأخرى. فإن الفناس يميلون لعقد الصفقات. وإحالة 
الصفقات إلى من يعرفونهم ويحبونهم ويثقون بهم . 
- بوب بيرج 


الأسس الخمسة للثقة: 
لا إقناع بدون ثقة 


قلنا إنه لا ينبغى أن نعتبر أنفسنا موضعاً للثقة كمقنعين. إذا أردت أن تجيد الإقناع 
فلابد أن تحرص حرصا شديدا ليس على أن تترسخ الثقة فى أول لقاءاتك فحسب. 
بل وأن تحافظ عليها لفترة طويلة أيضا. والآن أود أن أقدم لك الأسس الخمسة لبناء 
الثقة الفورية الصادقة الدائمة. وهى: الشخصية. والكفاءة. والثقة بالنفس, وامكانية 
الاعتماد. والتطابق. واذا افتقدت لأحد هذه الأسس الخمسة, فإنك تحد من قدرتك 
على اكتساب الثقة. وهو ما يعنى فى النهاية أنك تفقد الإقناع الدائم. ولنراجع كل 
أساس من هذه الأسس الخمسة التى يجيدها كبار المقنعين. 
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الشخصية هى مجموعة من الصفات التى تميز شخصا عن غيره. وهذه الخصائص 
تشكل الشخص من داخله وليس واجهته الخارجية التى يظهر بها أحيانا. من أنت 
فعلاة ماذا تفعل عندما لا يكون هناك من يراك ولا يوحد من تريد ترك انطباع عنه؟ 
كيف عامل الناس عندما لا تكون بحاجة لشىء منهم؟ وتتكون الشخصية ايشا من 
خصائص مثل: الأمانة. والنزاهة. والصدق. والإخلاص وامكانية الثبؤ بالسلوك. 
وأنا أعتبر أن الشخصية القوية هى أساس قدرة المرء على النجاح؛ فليس هناك نجاح 
كبير وذو آثار دائمة إذا نبع من أخلاق دوافم وسلوكيات موضع شك . وقد قدم "ستيفن 
كوفى "فى كتابه المادات السبع للناس الأكثر فاعلية الذى حقق أعلى المبيمات شرخا 
وافيا لأهمية ااشخصبة فى تحقيق النجاح الكبير للفرد. فقال: 


لا بستطيم الإنسان النجاح على المدى البعيد إذا حاول استخداح ا اتات غاا 
التأثير فى الناس وإرغامهم على فمل مأ يريد. وأن يعملوا بصورة أفضل. وأن يكونوا 
أكثر دافعية. أو أن يجملهم يحبونه إذا كانت شخصيته معيبة؛ أو تتسم بالخداع أو عدم 
الصدق. إن الخداع يولد سوء الظن. وكل شىء يفمله الشخص المخادع يمتبره الأاخرون 
تلاعبًا حتى لو كان يستخدم ما يسمى أساليب الملاقات الإنسانية الجيدة. والحقيقة أنه 
يهم فى هذه الحالة مدى جودة الحديث ولا حنى مدى حسن النوايا ما لم يوجد الكثير 
من الثقة. فإذا انعدمت الثقة تماما فلن يكون هناك أساس للنجاح الدائم. 


نشرت مجلة نيوزويك نتائج دراسة اجرتها عن دور الشخصية فى مجال العمل. 
بدأ الكثيرون من العاملين يعتبرون أن الكذب والخداع أمر مقبول . ونتائج دراسة 
مجلة نيوزويك ليست الوحيدة من نوعها. فقد اكتشفت دراسة أخرى أن حوالى نلصف 
المستطلعين آراؤهم من الماملين يتصرفون تصرفات غير أخلاقية أو غير قانونية . 
ولقد اكتشفت - بنفسى - أثناء تعليمى للقناع أن الكثيرين يعترفون بصراحة بأنهم 
يتمنون لو كانوا أكثر استقامة وصدقا. 

وما أريد أن أقوله هو أن هذا الافتقار للصدق والاستقامة شىء شائمع. ولكنه يسبب 


سنوافر لدی مگنبات حریر. 
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لك المشاكل دائما. فالناس نستطيع داتما الشمور بالكذب والخداع وعدم الصدق. 
وحتى ان لم بدركوا هذا فى وفته. فانه ينضح مع الوقت. والمثير فى الكلمة التى تعن 
الصدق فى اللغة اللاتينية 57٠٥/14١‏ أنها تمنى "بدون شمع". وكان نعاتو الاعمدة 
الرومان يستخدمون الشمع احيانا لإخفاء اخطاتهم فى النحت حتى تظهر اعمالهم 
الفنية بدون اخطاء. ومع ذلك فقد أظهر الطقس على مر الأعوام خداعهم للجمهور. 
وكانت نتيجة ذلك أن أصبح الرومان يمتبرون التمثال النمود جى شخصا بدون شمع 
او تفطية. ونفس هذا الوضع يصدق على الناس: فالخداع الذی قد نعتبره بسیطا قد 
يحقق لنا نتائح على المدى القصير ولكنه لا يحقق نتائح جيدة على المدى البعيد. 
وعلاوة على ذلك. فانه يشوه أراء الآخرين فينا. 

وأسوأً ما قد يواجه المقنع هو أن جمهوره قد لا يواجهه أبذا بخداعه وكذبه. 
واعتقادهم بأنه يكذب عليهم. بل سيكفون عن العمل ممه ويخبرون أفراد الأسرة 
والأصدقاء عن الخبرة السيئة التى عانوها معه دون أن يملموه بذلك. 


"لا يمكن تطوير الشخصية بيسر وهدوء؛ حيث لا تقوى الروح. 
وتتضح الرؤية, ويزداد الطموح. ويتحقق النجاح الا ص 
خلال ا لحن والماناة' . 
هلين کيلر 


حتی لو كنت شخْصًا صادفا ذا شخصية موضم اعجاب. فان عادة الناس أن 
يكونوا آراء ويصدروا أحكاما عنك دون أن تكون لديهم كل الحقائق. لذلك اذا كنت 
تريد ثتة صادقة. واقناعا دائما. فلابد أن تتجنب حتى أبسط مظاهر ما يوحى بأنه 
مخادع. انك اذا لم تضع نفسك أبدا فى موقف يسبب شك أحدهم فى صدقك. قان 
سمعتك الجيدة التى لم تكتسبها بسهولة لن تتمرض للاهتزاز أبدا. قال "فيليبس 
بروكس" - وهو رجل دين من القرن التاسع عشر: "تكون الشخصية فى اللحظات 
البسيطة فى حياتنا": لذلك تذكر أن تكون مهتمًا بغيرك. وصادقا ومباشرًا معه 
اثناء تلك اللحظات. لا تفير القصة لتحسن مظهرها. ولا تحذف معلومات معينة 
حتى يبدو مظهرك جيد!. اجمل اهتمامات الآخرين قبل اهتماماتك. ورتب أولوياتك 
بالترتيب الصجيع. واهم شىء أن تمارس تمارين السيطرة على الذات وضبطها 
والتحكم فيها. ان الشخصية تعنى معرفة ما هو صحيح والرغبة فيما هو صحيح. ثم 


1T۲‏ کیرت دبلیو مډرتینستل 


" الضمير امس يح لا بخث الطارق على البأب فى منتحسف الليال . 


r 


- تل صبنی 


ينظر الى "أبراهام نينكولن" على أنه فدوة لكل من بريد أن يتحلى بشخصية 
مستقيمة. وفد قال دات مرة: "عندما توليت مقاليد الرتاسة اردت ألا يكون لى 
الا صديقى واحد. وهذا الصديق بداخلى". وهذه الجملة فوية ۹ اذا أخذنا بس 
الاعتبار ان "لينكولن" كان يتمرض لانتقاد عنيف اثناء راسته للولايات المتحدة. ومع 
ذلك فقد ظل تابتا داثْمًا علی ما یۆمن من کل قلبه بأنه صواب وعدل. 


الكفاءة 


الكفاءة هى المعرفة والقدرة فى مجال محدد. وتنتج الكفاءة عن التعلم والخبرات 
التى تتراكم لدى الفرد على طول حباته. وللكفاءة مستويات متمددة؛ فمندما نلا حظ 
شخصًا. أو نقابل شخصًا للمرة الأولى. وتكون خبرتنا معه محدودة جدًا. قإننا ندرك 
على مستوى اللاوعى هذا الشخص ونصنفه بأنه ذو مستوى معين من القدرة. وهذه 
الافتراضات قائمة على أشياء خارجية مئل اللقب. والمنصب الوظيفى. وطول القامة. 
ونوعية الملبس. والسلوك. وماركة سيارته. وديكور منزله أو مكتبه. وطريقة حديثه. 
ونفمة صوته. وكيف يتحرك. بل وعلى أشياء مل نوعية الأدوات الإلكترونية التى 
يستخدمها. وهذه الافتراضات الأولية مهمة: لأنها قد تؤثر تحديد إن كنا سنجرى 
عملا معه أم لا. ومع ذلك. ينبغى أن تتحلى بالكفاءة فعلا. وألا يقتصر الأمر على أن 
يوحى ظاهرك بالكفاءة. هل تستطيع فعلا أن تفعل ما تقول انك تستطيع فعله؟ هل 
تستطيم الإنجاز؟ هل يعتقد جمهورك أن لديك ما يكفى من مهارات ومعرفة وموارد؟ 
ان مدى تمتك بهذا المستوى الأكبر من الكفاءة يتضح بقوة عندما تتواصل مع الناس 
او تعمل معهم. 

ومن الطرق الاساسيه لجعل كفاءتك على الطريق الصحيح ان نتعلم على مدار 
حياتك؛ حيث اننا نعتبر الآخرين أكفاء عندما نراهم فى حالة من التعلم المتواصل 
وتطوير ما لديهم من تدريب وتعليم. واننى اتذكر مرة ذهبت فيها لشراء بعض 


ت انی أعرف عنه بعض || 
بائ )ر ولم یکن ما ارف کڻيرا فاا . وفى محاولة أمثال هذا البائع ضعيف المعرفة 
جهل. فانهم يحاولون الثهرب مما رسن اا لکن !دا واصلوا 
التعلم عما پبیمرنه من منتجات. ومجال عملهم. فل جمهورهم فيهم 


۰ 4 يففدوا نقه | نته 


ی کونراد لینفسون" فی کتابه اشير چMarkelin Guerrilla‏ آن الثقة 
النفن هى السبب الأول فى إقناع المستهلكين با ا فس تؤدى 
ا ارپا ن اکھارن اا انشا فی کلما نمك پزید من امتماات ت 
الآخرین‌فينا. لقد رأیت الكث ر ف من ذوی القدر ات لبسبطلة إلى التوسطهى الإقاع 
يشعون درجة كبر من الثقة بالنفس. أن من يثيرور إعجابشا ونتطلع إلبهم ! اعجانا 
بهم آاثر من خبرهم عادة ما پگوٹون أولتاں الذْین یعرفون ما بریدونه وگیف بحصلون 
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E ERE‏ عليه. هل تتذكر مرة ذهبت فيها لشراء 
ا شىء وبدا لك البائع غير واثق من نفسه؟ 
آنا واثق من أن رغبتد قد قلت فى الشراء 
لو كان قد حدث معك هذا حتی ان کنت قد 
عقدت العزم على الشراء من البداية. 

إن من يعانون من مشاكل فى النقة 
بالنفس عادة ما يجدون صعوية فى التأثير 
الفعال على الآخرين. واذا كنت تشك فى 
ذاتك وتفتقر للثقة بها فإن جمهورك 
سيشعر بهذا سواء بالنسبة لما تقدمه 
من منتجات آو آفگاں أو آی شیء آخرقد 
تحاول تقدیمه له. لا تشعر بالذعر اذا لم 
تشعر بالثقة بنفسك بُنسبة مائة بالمائة من 
أول مرة؛ لأن الثقة الكاملة بالنفس تستلزم 
خبرة؛ ووقتاء وممارسة وصبرًا. 

ونظرا لان الكةبالنقمن دكت أهية 
قصوى,» فمن المهم أن نفهم ما يعيقها. 
وهذا يمكن تلخيصه فى كلمة واحدة هى: 
الخوف. ان كل الشكوك. والتساؤلات. 
والمخاوف, ومسببات القلق تمود جميعا 
إلى نوع من أنواع الخوف. سواء كان هذا 
الخوف كامنا أو ظاهرا. لابد أن تحرص 
على أن تجعل ثقتك بنفسك والتزامك 
بالنجاح أكبر من مخاوفك. بم يشعر جمهورك؟ هل تخاف أن ترفع سماعة الهاتف 
وتتحدث للناس؟ ينبغى أن تكون رغبتك فى التغلب على الخوف أكبر من خوفك نفسه:؛ 
فالخوف يولد الشك فى الذات ويستنزف الطاقة الداخلية. ورغم آنه لا بأس بأن 
يشعر الإنسان بالخوف. فلا بد ان تتحلى بالقدرة على التعامل مع الخوف وادارته. 
فكر فى العوامل التالية التى تضعف ثقتك بنفسك وتزيد من خوفك: 
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تکرار الأخطاء ۾ عدم اتخاد القرار 
الأفكارالمدمرة ھ التردد 


القلق ه الحالة المزاجية السلبية 


ولملك تتساءل: "إذا بدا لك المقنع واثقًا أكثر مما ينبغى من نفسه» ألا يضعف هذا 
من قدرته على الإقناع أيضا؟". الإجابة "نعم" مدوية. فمن المهم ألا تبدو متكبرًا. أو 
متعجرفا. وكيف نستطيع التمييز بين الأمرين؟ من خلال النية. فالثقة بالنفس تحفزها 
رغبة قوية فى تقديم الخدمةء حيث تستطيع المساعدة على تشكيل فارق» وتعرف أنك 
تستطيع أداء عمل رائع. فى هذه الحالة يعرف المرء أن لديه الأدوات. والمصادر. 
والقدرة والرغبة فى أداء العمل المطلوب منه. وفى المقابلء فان المتكبر تحركه رغبته 
فى خدمة تسه لا خدمة الآخرين ويشغر 
المتككبر من داخله بمدم الآمان- وهو 
الجانب المناقض تماما للثقة بالنفس. 
ويبدو أن السمة الفارقة هى النية. حيث 
ببحث المتكبرون عن الاستحسان, والثاء؛ 
والتكريم من المصادر الخطأ وبالطرق 
الخطأ وللأسباب الخطأ. ان ما يبحٿون 
عنه فلا هو التربيت على ظهورهم. 
والمتكبرون متمركزون حول ذواتهم فى 
حين أن الواثقين بأنفسهم متمر كزون حول 
الناس. التكبر يجهل المقنع متمركزا حول 
ذاته. بينما تؤدى الثقة بالنفسر للاهتمام 
بالجمهور. 

واذا شعر جمهورك بأى نوع من 
التكبر أو التعالى لديك. فقد خسرت لعبة 
الإقناع. كما أنك تخسرها إذا لم يكن لديك 
ما يكفى من ثقة بذاتك. وعندئذ لا یکون 
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۹ _ کیرت دبلیو. مورتینسین 


من المهم أن تقول وتضعل كل الآشیا۔ الصحيحة: لانت !دا ابعدت الناس تکوں قد 
خسرت قضيتك. والناس !دا لم بحبوك. فلن يسمعوا لانسهم بان يتننعوأ بك 
واليك بعض الطرق الإضافية لتجنب الوفوع فى شرك الظهور بمظهر المبألع فى اله 


۾ الانفتاح الصادق الداتم على المردود أو النقد. 

۾ كن مستعدا للسمع. ولا تتحدث طوال الوقت. 

ھ اعترف بخطتك عندما تخطی. 

8 كن صادقا بشأن مواضع القوة ونقاط الضعف سواء فى المنتج الذى تقدمه أو 
المنتحات المنافسة. 

۾ لاتقاطع حديث جمهورك أبدا. 

۾ اسأل أسئلة تظهر الاهتمام والمراعاة ولتتأكد من أنك فهمت رغبات الجمهور 
واحتیاجاته بوضوح. 

2 استخده المرجميات الخارجيه (شهادات المملاء والتصديقات والإحالات... 
إلخ) بدلا من أن تشهد أنت لنفسك. 


المصداكة 


عندما أجرى ممهد الإقناع استطلاع رأى لتحديد أى المناصر الخمسة للثقة هو الأكثر 
أهميةء قال +٤‏ من المبحوثين إنها المصداقية. ومن الغريب أن أفراد عينة البحث 
كانوا يشمرون بأنهم يتحلون بالمصد اقية بنسبة >١١ ,٤‏ فقط رغم اعترافهم بأهميتها. 
لاذا؟ لقد أصبح اكتساب المصدافية حاليًا أصعب منه فى أى وقت سابق. حيث أصبح 
معظم المستهلكين أكثر خبرة. وتشككا تجاه كل الحملات الإعلانية المبالفة الموجهة 
اليهم. ولقد طور من تعرضوا لخبرات سلبية فى الماضى حصانة ضد كل الرسائل 
الإقناعية التى يتعرضون لها تقريبا. 

كيف تتفلب على هذا النقص فى المصداقية؟ اليك عدة أفكار يستخدمها عظماء 
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المتنمير. لربادة مصدافيتهم: 


f 


اسبح جمهور اليوم الذى يسيطر حليه الشك يبح عن موضه ضعف (فى 
الأنخص أو المنتح) . وسوف يجدون ذلك الضعف. ديزيد أساتذة الاقناء من 
مدسدافيتهم من خلال اظهارهم ما لدیهم من ضعت واضع. ونحویلههہ ما 
تَر داد المصدافيه مع زيادة الاستفداد. ففظماء المقنفس ليوا عشوائنيس 
أبد.اء ولا يتركون أى شىء للحظ. واذا شعر جمهورك بأنه ينبغى عليك أن 
تمرف اجابة شىء ما ولكنك لم تكن تمرفها فإانك تفقد المصداقية. خطط 
لعرضلك التقديمى. وتمرن علبه. وعدله. وابحث فى عقلية جمهورك داثما. 
سيحكم عليك جمهورك خلال الثلاثين ثانية الأولى من لقائه بك. قكيف 
تبدو فمليا؟ هل تحافظ على التواصل البصرى؟ هل تبدو بمظهر مهنى 
ا ينوقع حمهورك مزك* 
عندما قدخل موقا تضشعف فة الضداقة., او ندا لا بمرفك جميورك. 
فاستمر المصداقية من شخص أخر. من يمكن أن يمنحك التصديق أو 
يزكيك؟ من يمكن أن يقدمك ويحظى بالفمل بمصداقية مع جمهورك؟ تعلم 
أن تطلب شهادات المملاء الراضين وأن تحصل عليها. 
من اسرع طرق فقدان المصد افية ان تشنع على منافسيك!؛ فليس من الضرورى 
أن تقلل من الآخرين لتعظم من قيمة ما تقدمه من خدمة أو منتج. واذا لم 
تكن تستطيع أن تقنع جمهورك بسبب ضعف جودة ما تقدمه من منتجات أو 
خدمات. فقد آن الأوان لتفيير مسيرتك المهنية. أما اذا كانت هناك حاجة 
مشروعة لتحذير العميل بشأن المنتجات المنافسة, فقدم له طرقا ليتعرف من 
خلالها على عيوب المنتجات المنأافة بنفسه. 
اضف الى غرصضك التقد يمى حشائق مونوفه. وأرقامًا. واحصائیات او 
دراسات لتدعم الرسالة التى تقدمها. لا تفترض أبدًا أن جمهورك يمتبرك 
ê ٤‏ 
موصعم مصد افيه دون ان تستجحدم مصادر خارحيهة. تدکر دائما ان دورد ما 


لديك من مصادر؛ لأن جمهورك سيق دائما بشخص آخر قبل أن يبدأ الثْقة 


۷. جد طرقا لإظهار ما لديك من مؤهلات دون أن تبدو متباهيًا. ينبغى آن 
تظهر (أو تعلن) عن خبرتك. ومؤهلاتك. وتعليمك حتى تبدو خبيرًا. 
وعندما يقبلك جمهورك كخبير. فسوف تحصل على انتباهه الثابت الدائم. 
أظهر لجمهورك السبب فى أنك خبير. وأن من حقك أن تقنعه بما تقدمه من 
منتجات» أو خدمات. أو أفكار. 


لابد أن نتوخى الحذر أثناء توضيحنا واظهارنا لمصدافيتناء فإذا قدمت قائمة 
طويلة بإنجازاتك سواء فى التعليم أو الدرجات العلمية. فربما اعتبرك الآخرون 
متمركزا حول ذاتك. لذلك ركز على الطرق الأقل مباشرة وإاظهارًا للذات لتوضح 
لجمهورك مدى كفاءتك. وعلى سبيل المثال» يمكنك أن تعلق درجاتك العلمية على 
جدران مكتبك» وأن تجمل شخصًا آخر يقدم عنك سيرة ذاتية موجزة أو يزكيك. 
ويمكنك ان تستعیر تزکیته لك. ويمكنك ان تستعير اللصداقية من اخرين؛ وذلك بان 
تستخدم شهاداتهم. أو جمل تزكية منهم. ومن الممكن أن تمرف المصداهية بأنها 
"الخبرةء والثقة» وحسن النيةء والديناميكية. والاهتمام بالآخرين. والاجتماعية. 
وتمالك النضس؛ والخبرزة"" 

أن الثقة تبنى إمكانية الاعتماد عليك. 
هل لديك سجل جید؟ هل تلتزم بكلمتك؟ 
ON‏ عندما تعد بفعل شىء لشخص,» فهل تلتزم 
E‏ بكلمتك؟ هل تعتقد ن جمهورك سینسی 
E RAE‏ حسناء انه لا ینسی» وکل ما فى الأمر أنه 
اهار لن يظهر لك هذا فى العادة. عندما تقدم 
وعدا هل تحرص على الالتزام به أم تختلق 
الأعذاروالحجج؟ كن شخصًا يعتمد عليه 
والتزم بكل وعودك. والمصداقية هى "أكبر 
عامل يسيطر عليه المتحدث فى أى عرض 
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مصد افيتك أن تقدم نفسك بأسلوب هادئ منظم واثق. اما الانضعالية العالية أو ارباك 
الآخرين فتجردك من المصدافية. فكر فى المحامين أو المدراء التنفيذيين للشر كات 
الأكثر نجاخا. فأبًا كان ما يشعرون به من تعجل وضفوط. فإنهم لا ينفعلون فى وجوه 
من بمملون معهم ويلقون بأنفسهم على المقاعد. كلا! انهم متمالكون لأنفسهم تماما 
طوال الوقت. وذلك لأنهم لابد أن يوصلوا للآخرين درجة من السيطرة والتمكن. 
توضح الدراسات القانونية أن المحامين الذين يبدون منظمين للفاية ينظر اليهم 
على آنهم أكثر نظامًا وأفضل استعدادا من نظرائهم غير المنظمين. وهو ما يزيد من 
مصداقيتهم بالفعل . 

ومن الطرق الأخرى لتمزيز المصداقبة الصدق بشأن نقاط ضعف المنتج الذى 
نقدمه ومقارنته بمناقسيه. أن جمهورك ييحث عن نقاط الضعف. فقدح لهم نقَطة 
ضهف, لأنك إن لم تفعل هذا. فسوف يلصقون هم بك أو بمنتجك نقطة ضعف. أو 
راا وك ك نبالغ للفاية فى عرض ما لديك من منتجات. إن إظهارك 
لضعف ما لديك يبجمل الناس تمتبرك أكثر صدقا وأهلا للثقة من أولئك الذين يحاولون 
التفطية على عيوب منتجاتهم: بل إن عظماء المقنعبن يستطيمون تحويل الضعف فى 
منتجاتهم الى نقاط قوة. فكر فى الأمثلة التالية: 


شعار شركة ""4۷15: نحن رقم اثنان؛ ولكننا نحاول بجد أكبر. 

شمار شركة "18۲108ء11: المذاق الذى تكرهه مرتبن يوميًا. 

شمعار شركة ""صلا-/: نحن غير الكولا. 

شعار شركة "0۲841 1: لأئننى أستحق هذا. 

شعار شركة ا8 "۷ ۷: ستظل سياراتنا (فولكس فاجن) أقبع شكلا لفترة 
أطول. 

شمار شركة "۲عم ۴8 .۲(: نحن لسنا کولا. 

شهار شركة "اطعا 1۸2ع1]: انه كثيف جد لدرجة يصب مها ببطء. 


شعار شركة ""؟۸8۲)-51: مع اسم شركة كاسمنا. لابد أن يكون جيدًا. 


وعندما تستطيم تحويل جوانب الضعف الى ايجابيات. فإن جمهورك سيقدر لك 


° 1 کرت دبليو. مورتینسي 


ناجك وصراحك. ل ننيقي لك ابد ان نيدو داعا او توب جمهورك ار ااكة 
التى يثيرهاء بل اجعله يفهم كيف تفكر. ولیس معنى هذا أن عليك ان توضح له کل 
شىء يتعلق بما تقدمه من منتجات أو خدمات. بل أن تقدم له سببًا لفعلك ما تفعله. 
كن مستعدا لمشاركة جمهورل بالمعلومات التى يريدها ويحتاج إليها. 

وتزداد الثقة عندما تكون كبيرًا بما يكفى لتمترف بأخطائك وجوانب ضمفك. 
فالناس قد يتسامحون مع الضعف. ولكنهم لا ينسون التفطية على الأخطاء بسرعة. 
اذا كان المقنع صريحا بشأن أوجه قصوره أو ضمفه فى منتج معين. ففالبًا ما يتم عقد 
الصفقة فى النهاية. وكثيرا ما تكون نزاهتك هى الصفة التى تكسبك الناس. وفى 
النهاية. فإنه من الأفضل أن تخاطر باحتمال رفض الناس لك على أن تخْبْ شيئًا عن 
جمهورك ثم يكتشفوه بأنفسهم بعد ذلك. إذا لم يبسمع جمهورك إلا الأشياء الإيجابية 
منك. فقد تفقد مصدافيتك. ولقد قمت بتحليل ألاف من عروض المملاء: قوجدت 
شيئًا مشنركًا بين الكثير من الصفقات التى لم تكتمل. وهو أنها كانت ذات مظهر 
براق جذاب بدرجة بالفة. ورغم أن هذه المروض ربما كانت جيدة. فإن الجمهور لم 
يقتنع بها. أما عندما نضيف بعض أوجه الضعف إلى مثل هذه المروض. قإن المبيعات 
غالبا ما تزداد. 

الكذب يضمف المصداقية. حيث يعتقد معظم المقنعين أن اكتشاف الجمهور 
لكذبهم هو فقط ما يضعف من مصداقيتهم ولكن ما لا يمرقونه هو أن جمهورهم 
يتهموك بالکذب عندما تکذب علیهم. بل سیش مرون به ویس جلون فی عقولهم. ثم 
يهربون منك فحسب بينما تظن أنت أنك تستطيع الفرار بكذبتك. ومع ذلك سيظل 
جمهورك بشعر بكذبتك. وآيا كان الاسم الذى تطلقه عليه - كذب. أو عدم صراحة. 
أو فبركة. أو خداع - فإنه فى كل الحالات يقلل من مستوى ثقة جمهورك فيك. 

انك تمرف بالفعل أن العقل المرتبك يرقض ما بعرض عليه. وهناك خطر مساو 
يتمثل فى عدم إظهار المزيد من المصداقية. وهنا سيبنى جمهورك رأيه بالكامل عن 
مضداق ك اء على اصال مته وكلها ا دازت ارك جمرررك د اضالا ا 
ماليا - فى الموضوع الذى تقدمه لهم زادت صموبة تأسيس المصداقية. (المشاركة 
المرتفعة تزيد من معدل الشك. والمصدافية تقلل من الشك). إن الجمهور ضميف 
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المشاركة فی موصضوع معن پزداد احتمال ا يتركف للمصادر الأخرى ( بما قىها انت) 
اتخاذ القرار نيابة عنه: لأن هذا يتطلب جهدا ذهنيا أو استثمارا انضعاليا أقل من 
محاولة الاكتشاف بنفسه. 


التطابى 

عظماء المقنعبن متطابقون. ولكن ما هو التطاقب؟ عندما تتوافق الأشياء. فاننا لا 
نلاحظ هذا ومع ذلك فمندما تتنافر الأشياء فان هذا التنافر يجذب انتباهنا سواء 
على مستوى الوعى أو اللاوعى مثلما حدث مع الخطأً الإملائى فى أول جملة من 
هذه الفقرة. لقد لاحظت ذلك الخطأً الاإملائى. وأخبرك عقلك بأن شينًا خطأ فى 
كلمة التطابق. التطابق هو التوافق بين الكلمات والأفعال. ان التوافق والتناغم بين ما 
تقوله وما تفعله أمر مهم جدا فی غرس الثقة فيك بداخل من تعمل معهم. وكلما زاد 
اتساقك وتطابقك فى كل جوانب حياتك . زاد ادراك الناس لصراحتك وصدقك. واذا 
كنت تثق فى الرسالة التى تقدمها. فسوف تطبق ما تقوله. واذا فعلت هذا فستصبع 
أكثر مصداقية. وينفتح أمامك باب الثقة على مصراعيه. عندما تكون متطابقاء فلن 
تكونْ لديك حاجة للتلاعب بالناس. أو التفطية على سلوكياتك. 

اجريت دراسة شيقة على اطباء اسنان وضع فيها اعلان فى الجرائد بطلب 
متطوعين لإجراء عملية مؤلة فى الأسنان عليهم '"'. وكان أول شىء مذهل فى هذه 
الدراسة أن ظهر متطوعون مستمدون لها. وأثناء الجزء الأول من الدراسة. طلب من 
أطباء الأسنان أن يتظاهروا فقط بإعطاء المتطوعين للتجربة بنجًا مخدرا وأن يفعلوا 
كل ما يفعلونه قى الإجراءات الملاجية الطبيعية. وأثناء هذا الجزء من الدراسة بدأ 
لمتطوعون يشعرون بألم جراحة الأسنان. وأثناء الجزء الثانى من الدراسة طلب من 
أطباء الأسنان أداء نفس الإجراء ات الملاجية ولكن مع اعطاء المتطوعين بنجًا مخدرا 
حقيقيًا هذه المرة. وعندما قيل للمتطوعين إن الأطباء سيخدرون لثاهم. لم يشعر 
معظمهم بالالم. ومع ذلك. فإن المخدر الذى استخدمه الأطباء فى هذه المرة أيضا 
كان وهميًا ولم يكن المتطوعون ولا الأطباء أنفسهم يمرفون هذا. ورغم أن الأطباء 
كانوا يظنون أنهم قاموا بنفس الإجراء الطبى مع المجموعتين من المرضى. فقد انتقد 
أفراد المجموعة الأولى سلوكيات الأطباء. حيث كانوا يعرفون على مستوى الوعى أو 


۲ _ کیرت دبلیو. موؤرتینسین 


AEE‏ اللاوعى أن ثمة شينًا خطأ؛ وبالتالى كانوا 
تفاعل لك وسمعتك؟ هل يتوافق سلوكك 
غير اللفظى مع أفعالك؟ هل تتطابق 
انفعالاتك مع الرسالة التى توصلها؟ ما 
توقعات جمهورك منك ومن رسالتك؟ اذا 
لم يكن تاريخك الماضى ورسالتك فى حالة 
من التاق فإن عدم التوافق سيظهر على 
وجه جمهورف. سيثور الشف وسوف بيدا 
حمهورك فی البحث عن الخطأ لديك أو 
فى الرسالة التى تقدمها. وهذا سيقلل من 
قدرتاف على اکتساب التأثير فی الناس 
زرنشتهه فيك وذلك لان البشر لديهم 
مستشمرات طبيعية لاكتشاف الكذب. وعندما نحاول ان نزیف التطابق» فلابد أن 
نبذل جهدا ونخصص وفٹا هائلاً لمحاولة تزييف الرسالة التى نقدمها. 


لاكتساب ثقة قوبة دائمة 


لقد بحثنا فى الثقة وفى دورها فى عملية الإقناع بالتفصيل. بما فى ذلك المكونات 
الأساسبة الخمسة للقة. وهي الشخصية. والكفاءة والكة بالتضى: والمصذاقية 
والتطابق. واذا أردت ثقة قوية دائمة. فان هذه المناصر الخمسة لا غنى عنها. 
واكتساب الثقة مثل امتلاك سيارة جيدة. حيث يعمل المحرك وكل مکاوتاته فی حال 
من التناغم. لن د يحقق لك أحد هذه العناصر ما تريد تحقيقه اذا لم د تستعن بباقی 
العناصر. ولأقدم لك قصة توضح كيفية عمل هذه المناصر مها. تخيل أنك تعانى من 
ألم حاد فى أسنانك. وأنك أجلت الذهاب للطبيب لأطول فترة ولكنك لم تعد تحتمل. 
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لد غبرت محل سنك قى اة الاحيرة : بحيث أصبح طبيبك للاسنان پبعد عنك 
٠‏ ميل: لذلك لم يعد ذهابك اليه واردا. تسأل أصدقاءك وجيرانك الحدد عن 
طبيب الأسنان الذى يذهبون إليه. فتحصل على الإجابات الخمس التالية: 


1 "طبيب الأسنان الذى أذهب إليه شخصية رائعة. فھو من نفس توجھی وهو 
فا الناس الذين عرفتهم صدقا . ومع دلك. قانه لیس كفا للفاية؛ فقد 
سمعت أنه يغرس الإبرة بالكامل فى خد من يعالجه". 
___ هل ستذهب لهذا الطبيب؟ 


۽ "طبيب الأسنان الذى أذهب إليه خريج واحدة من أقضل كليات طب الأسنان 
فى البلاد. وأحد أفضل أطباء الأسنان فى الولاية. انه فی غابة الكفاءة. 
ولكنه يفتقر للشخصية. فالحق أنك ستضطر للانتظار بضمة أشهر قبل 
الذماب إليه لأنه مسجون حاليًا بتهمة التزوير فى وثيقة تأمين". 
___ هل ستذهب لهذا الطبيب؟ 


"طبيب الأسنان الذى أذهب إليه رجل رائم حقا؛ فهو طيب القلب ويفعل ما 
يقول إنه سيفعله بالضبط. ولكن يفتقر الئقة فى نفسه أثناء الممل. وقد قال 
لى ذات مرة: "اننى لا أجيد قراءة الأشمة السينية على الأسنان. ولا أعرف 
إن کل ینبغی لى أن أحشو جذر ضرسك أم أتركه دون حشو". 
__ هل ستذهب إلى هذا الطبيب؟ 


"لست واثقًا إن كان طبيب الأسنان الذى أذهب إلبه مسجلا فى نقابة أطباء 
الأسنان أم لاء فلم أر على جدران عيادته أية شهادات طبية. ولا يبدو أن 
أحدا يعرف الكلية التى تخرح فيها. وعيادته ليست مجهزة بأحدث الأجهزة. 
ولا يتعامل مع نظام التأمين الصحى. وعادة ما يتلقى أجره نقدذا ولا يقبل 
شيكات. إن كل شىء يتعلق به يفتقر للمصدافية . 
_ _ هل ستذهب لهذا الطبيب؟ 


و "طبيب الأستان الذى أذهب الية رجل ظربت. ولكنة ليس مباشرا صادة 
قيما يقول. فثمة شیء لا ببدو صحبحا فیما وله او يفمله. ویېدو آنه یفتقر 


£ کیرت دبلیه. مورتینسىن 


للتطابق. حیث یخبرنی بشیء واشعر بشیء آخر. ولا اظن اننى أحصل منه 
على الحقيقة كاملة. ولا أشعر بأن الأمور على ما يرام معه. حيث قد يقول 
لى شيئًا فى مرة ويقول شيئًا أخر فى المرة التالية ولا أعرف أبدا أى الأمرين 


» rS 
هل ستذهب الى هذا الطبيب؟‎ __ 


أنا على يقين من أنك ستقضى المزيد من الوقت لتجد طبيب أسنان يفى بالمعايير 
الخمسة كلها قبل أن تختار طبيبا يفتقر لأحد معايير الثقة الخمسة. واذا افتقر شخص 
لواحد فقط من هذه المعايير. فان كل جوانب قدرته على بناء الثقة. أو اكتسابها. أو 
الحفاظ عليها سيتأثر. بفترض المقنمع دائمًا أن جمهوره يثق به؛ لذلك أظهر لجمهورك 
أنك شخص بستحق الثقة أبًا كانت الظروف. 


أين يمكنك ان تتحسن؟ 
"إن من لا بثق بنفسه لا يستطيم أيدا الثقة بغيره" . 


- کاردینال دی ریدر 


اثناء اتمام عقد الصفقة. تحقق من السلوكيات التالية التى تضر الثقة. وانظر إن 
كنت تستطيع التحسن فى أى منها: 

ھ تجاهل الوعود 

ھ عدم امكان الاعتماد عليك 

ه المبالفة فى تمديم الوعود وعدم تنفيذها كلها 

و التفطية على الإخفاقات ومواضم الضعف 

لوم الآاخرين 


اللجوء للانفعالات دون المقل 
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التنصل من المسنولية 


إظهار التبلد تجاه الاخرين 


صموبة التعامل معك 

. عدم الاعتذار أبدا 

النميمة وقول نصف الحقيقة 

و أخفاء الأخطاء 

ه افتراض أن الناس تثق بك ثقة كاملة 

و المبالفة فى العروض بما يخالف الحميقة 
تحسين المظهر لإظهار وجهة نظطرك 

ه سيطرة الانفعال عليك وصعوبة التنبؤبما ستفعله. 


الثعلب الذى فقد ذيله ؛ قصة خيالية 

ذات يوم أطبقت مصيدة على ذیل ثعب ففقده آثناء محاولته تحریر نفسه تاركا خلفه 
جّدعَة قبيحة على مؤخرته. وفى البداية كان يخجل من أن براه إخوانه الثمالب. ولكنه فى 
النهاية أراد أن يتخلص من حظه العاثر . فدعا كل الثعالب الى اجتماع للتشاور فى اقتراح 
جديد. وعندما تجمعت الثعالب. اقترح عليهم الثملب أن يقطعزا أذيالهم جميتا بعد أن 
أوضح أن وجود الذيل غير مناسب عندما بطاردهم حيوان مفترس. وأوضح أيضا مدى 
اعاقة الأذيال لهم عندما يريدون الجلوس. وأنه لا برى أية ميزة فى حمل ذلك الشىء 
ير الضد. ققال أ جد الشاك الكتاء: "كل هذا جل جد ارو تى لا أعقر الك ب 
ستوصينا بأن نستفنى عن أذبالنا ما لم تكن فقدت أنت نفسك ذيلك". 


المعنى: ان جمهورك يسأل داثمًا عن الفائدة التى سنعود عليك مما تمرضه عليهم. هل 
بمكنهم أن ثوا بك؟ لماذ! تقدم لهم ما تقدمه من نصيحة؟ هل بنبفى عليهم أن بثقوا 
بك هل ستفمل أنت نفسك ما تطلب منهم أن يضملوه؟ 


ما مدى مصدافيتك؟ هل لديك المصدافية لتكسب ثنة جمهورك؟ زر الموقع 
الإلكترونى W.08۲513510۸1٩.٥00‏ ۷۷ لتقيم مستوى ما لديك من مصداقية. 
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المصل السانع 
مهارة الإقناع ۵# 


يعرف عظماء المقنعين ويفهمون كيف يستخدمون الصور المختلفة من السلطة. ومع 
ذلك قإذا كنت مئل معظم الناس فإنك نتعامل مع كلمة "السلطة" بحرح بالغ. هل 
السلطة شىء مسموح لنا فعلا ا ت ع قل ھی دة ام سيئة؟ هل من 
الممكن أن يكون لدينا سلطة على جمهورنا؟ 

تمتمد إجابات هذه الأسئلة على نوعية السلطة التى نتحدث عنها. وكيفية 
استخدامها؛ ونوايا من يستخدمها. إننا جميعا نملك صورا مختلفة من السلطة 
باختلاف المواقف. وانه لطبيعة بشرية أن نحترم السلطة والخبرة ونسير خلف من 
يتمتع بهما. ولا شك أن للسلطة استخدامات مشروعة وأخلاقية ولازمة. لكننا نمرف 
أيضا أن السلطة يمكن استخدامها بصور غير آخلاقية للتلاعب بالآخرين والسيطرة 
عليهم. عندما يثق جمهورك فيما لديك من سلطة. فستزداد قدرتك على اقناعهم 
بالتحرك والمبادرة. فما الذى يجملهم يثقون بقوتك أو سلطتك؟ ما الذى يجملهم 


ITY 


يثقون بخبرتك؟ انهم يثقون بخبرتك وسلطتك عندما تستطيع مساعدتهم على 
الوصول لشىء يحتاجون إلبه أو يرغبون فيه. وقد يكون هذا الشىء منتَجًا. أو خدمة. 
أو مكافأة. أو حرية. أو معلومة. 

وتختلف السلطة عن القوة. ووجه الاختلاف بينهما هو النية: قفى حين أن السلطة 
توجد الثمة وتقوى وتمنح التوة. قإن القوة تحتاج للحفاظ عليها. وفرضها. وضمانها 
دائمًا. القوة تستنزف الطافة والحياة من الناس. أما السلطة الحقيقية. فإنها نشجم 
وتنهش وتخلق الوحدة والتماون. ودجعلنا نستمع ونطيع؛ بينما القوة تجملنا نرتاب 
ونهرب. وقد عبر "ديفيد آر. هوكينز" عن ذلك أبلغ تعبير عندما قال: "السلطة تمنح 
ا ا ا E‏ ااا 
والرحمة وتجملنا نشعر بمشاعر إيجابية تجاه انمسنا. اما الموة فترتبط بإصدار 
الأحكام على الآخرين وتجملنا نشعر بمشاعر غير إيجابية تجاه أنفسنا" '. 

لاحظ أن السلطة أو القوة ليس من الضرورى ممارستهما حنى تكونا فمالتين. 
فلص المصرف قد يتمتع بالسلطة عندما يقف مهدذا وبيده مسدس. ومع ذلك فإنه 
ليس من الضرورى أن يطلق النار على أحد حتى يمارس تلك السلطة. وضابط الشرطة 
يتمتع بالسلطة بمجرد جلوسه فى سيارة الشرطة حتى إن لم يكن يطارد أحدا بسيارته 
هذه. وهو ينضخ أبواقها. ونفس الأمر ينطبق على الطبيب وهو يرتدى معطفه الأبيض. 
ونراه أيضا فى معرفة الأستاذ الجاممى. إن معرفتك أن بمقدور رثيسك فى العمل 
فصلك من العمل - حتى لو لم تتضح منه أية تهديدات بذلك - تجمل له سلطة 
عليك. وبالمئل. قانك عندما تمرف المزيد عما يريده جمهورك ويهتاح اليه. فان هدا 
يمنحك بصورة اليه المزيد من القوة. أو الخبرة. أو السلطه. 

ومن عادة البشر البحث عن السلطة؛ فالمالم بأسره يدور حول مفهوم السلطة. 
فلن بكون هناك نظام بلا سلطة. والنظام المانونى لديه الحق والقدرة على تفسير 
القوانتن. والجيش والشرطة لهما الحق فى فرض الموانين. وللمدير السلطة لفصل 
الموظف غير الشريف. وللوالدين السلطة فى تهذيب أبنائهما. السلطة جزء أساسى 
من طبائمنا وثقافتنا ومجتممنا. ويتحدث دكتور "فلويد اولبورت" - عالم النفس 
الاجتماعى - عن هذه الصفة الفطرية لدى البشر قى كتابه رعه[هطعرء۲ cia‏ . 
وهو يرى أن بداخل كل إنسان رغبة فى استثارة ردود أفمال الآخرين. ويؤكد على أن 
هذه الرغبة تتطور بقوة ألى توق شديد للسيطرة مع التقدم فى العمر. 


الفصل السابم مهارة الإقناع الخامهة ۳۹ 


ولاذا تتميز السلطة بهذا الإغراء؟ إننا عندما نحوز السلطة والسيطرة على 
بيئاتنا. فإننا نشمر بالقوة. وعدم الضعف. وغالبا ما نشمر بالانتشاء. قال "أبراهام 
لينكولن": "يستطيع كل البشر تقريبًا الصمود فى وجه المحن. اما إذا أردت اختبار 
شخصية انسان فامنحهة سلطة". 

ويظل السؤال: وماذا يجمل ممارسة السلطة جيدة أم سيئة؟ غالبًا ما تجملنا 
السلطة متوترين. ولهذا سبب وجيه. لقد رأينا جميعًا سوء استفلال هائل للسلطة 
كالانتهاكات المأساوية القاتلة. وجميعنا شعر أيضا بأن السلطة تعيق حرياتنا 
الشخصية وقدراتنا على السيطرة على حياتنا. لقد أجبرنا جميعًا على فعل أشياء ضد 
رغباتناء وتمرضنا لفرض أحدهم سلطته علينا بطريةة غير عادلة. وهذه الخبرات 
الماضية هى السبب فى أن يجملنا البحث عن السلطة نشعر بعدم اليقين. حيث يظن 
الكثيرون أن السلطة هى الهيمنة؛ أو الإرغام. أو القهرء أو القوة. أو حتى السيطرة. 
ولا شك أن هذه السلوكيات يمكن استخدامها كسلطة ولكنها لا تحقق الإقناع الحقيقى 
طويل الأمد. وعظماء المقنعين لا يتورطون فى شراك السلطة. أو الرغبة فى فرض 
أنفسهم على الآخرين, بل يعلمون أن الاستخدام الملائم الأخلاقى للسلطة يفتح أبواب 
عقول جمهورهم للإقناع. أما معظم متوسطى القدرات الإقناعية فانهم يستخدمون 
السلطة بالطريقة الخاطتة. حيث يبالفون فى استخدامها. وبسرعة شديدة؛ وبوضوح 


بالغ. 


"لا تطرد الذياية من على جبن صديقك بالضأب " . 


مفثل سینی 


والحق أن السلطة قوة محايدة. حيث بمكن استخدامها للخير المظيم - إلهاح 
الناس ورفع ممنوياتهم - أو للإرغام. وتتحدد جودة السلطة أو سوؤها بحسب 
شخصية من يمارسها؛ فإذا استخدم ضابط شرطة سلطته لإيقاف قاتل. قإنه يحقق 
الخير للعالم. أما إن استخدمها لمساعدة تجار المخدرات. قإن الأمر يختلف. السلطة 
واحدة فى الحالتن. ولكن النوايا تختلف. واذا كنت تمرف أنك ستصدر أحكامًا 
صائبة وتوظف سلطتك لخدمة الآخرين وفائدتهم وحمايتهم. فلا ينبغى أن تخاف 
من البحث عن السلطهة. 
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ثلاث استجابات 
E‏ 


توضح البحوث ان هناك ثلاث استجابات انسانية عامة تجاه السلطة. أولهاالاستجابة 
الالية . وهى اتباع التمليمات دون تفكير أو سؤال. والاستجابة الثانية هى الاستجاية 
اليدوية. وهى فهم أن موجه الأمر صاحب سلطة. وأن يفكر الموجه له الأمر فى 
تنفيذ ما طلب منه. ولكنه يذعن له فى كل الأحوال بسبب سلطة صاحب الأمر عليه. 
والاستحابة الثالئة هى اقاومة . حيث يمرق الموجه له الأمر أن لصاحب الأمر سلطة 
عليه ويفعل كل ما يستطبع فمله لمعارضة الأمر. ولكنه يفعل كل ما يستطيع فمله فى 
حدود قوته الشخصية لقاومة الأمر أو صاحبه. ويحتاج عظماء المقنعين للقدرة على 
تفسير ردود افعال الناس تجاه السلطة؛ لان كل رد فمل بتطلب استجابة معينة. 

ويستطيع عظماء المقنعين استخدام سلطتهم لإشعار جمهورهم بالراحة؛ فللسلطة 
أثر على اختيارات من نتمامل معهم وعلى أفعالهم. ويستطيع عظماء المقنمين أيضا 
استشمار الوفت المناسب لاستخدام أوعدم استخدام نوع معين من السلطة؛ فكما تعلم 
فإن السلطة التى تستخدم بالطريقة الخطأ تواجه بالتمرد, وهو نقيض ما بستهدفه 
المقنع. عندما تستطيمع توفيق سلطتك مع توجه وحالة جمهورك. فسيزداد احتمال 
قبولهم لنصيحتك. اعلم أن الجمهور عندما يشعر بعدم اليقين أو الشكوك. فإنه 
يتطلع دائما إلى رمز سلطة أو خبير ليساعدهم على اتخاذ القرار. 

واذا استخدمت السلطة بالصورة غير الصحيحة. فإنها تشعر الناس بأنهم 
واقمون تحت السيطرة أو يتم التلاعب بهم. إن التوظيف الخاطى للسلطة قد بحقق 
لك النتائج المؤفتة التى تريدها. ولكن هذا لن يدوم والأكثر من ذلك أنك لن تكسب 
صداقة الناس أو احترامهم عندما تقرر من جانبك أنت فقط ما يقال وما يفعل. وقى 
النهاية. سيدمر هذا النوع من التلاعب تماون الناس معك ويولد لديهم المقأومة. 
ويقتل الحماس. ويولد العداء. أن عظماء المقنمين يعرفون كيف يتعامل الناس مع 
الأنواع المختلفة من السلطة. 
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"اننى أافضل ان اقنع شخصا بأن يوافةنى؛ لاننى عندما اقنعه فسوف بلتزم 
بما اقتنع به. أما إذا أخفته» فإنه سيظل ملتزما بما أجبرته على فعله مادام 
خائفا. وإن ذهب الخوف ذهب الالتزام' . 


الجنرال داويت ديفيد أيزنهاور 


استخدام السلطة والاستجابة لها 


هناك عدة صور للسلطة. ولكننى أود أن أركز على أربع منها فقط. وهذه الأنواع 
الأربمة ليست سلبية أو غير أخلاقية. بل أيجابية وأخلاقية؛ لذلك فهى ترقع وتعظم 
من قدرتك على الإقناع. وهذه الأنواع الأربعة هى: المرجمية. والاحترام» والمعرفة. 
وفوة المكافاة. ويمرف عظماء المقنعبن جميمع صور السلطة هذه ويستخدمونها. 


سلطة المرجعية 

يكمن المصدر الأساسى لقوة المقنع فيما لديه من سلطة عندما يعرف ما بتحدث عنه 
وما يفمله وكيف يستطيع حل مشاكل جمهوره. وقوة السلطة تستند على رؤية الأخرين 
ا لديك من خبرة. حيث يتمتع المرء بالسلطة على الآخرين عندما يعتقدون أن لديه 
تأثيرا وقدرة أكبر مما لديهم. وتمكن السلطة أصحابها من اقناع الآخرين بالتوافق 
معهم بسبب ما بتمتعون به من وضع مرموق. أو منصب. أو خلفية. أو رتبة. والرؤساء 
التنفيذيون للشركات الكبرى يتمتعون بمثل هذا النوع من السلطة. وضباط الشرطة 
مثال رائع آخر على هذا النوع من السلطة؛ لأن الناس يشعرون بأنهم مجبرون على 
أطاعه رحال الشرطهة دیب وصعهم الاحتماعى وسلطتهم. 

ولیس علینا لوح سیب داقفا الطبيمی لاتباع اليلطة:؛ فقد تعلمنا مند الصفر 
أن نلتزم بالسلطة ونطيعها. وذلك عندما علمنا آباؤنا أن عصيان السلطة خطأ وله 
تبعاته. ولقد تعلمنا أن نصفى الى مدرسينا. وأبائنا. ورجال السياسة. وكثيرًا ما 
نذعن لرموز السلطة تجنبًا لألم العقاب: فالعصيان قد يؤدى الى عقوبات صارمة. 

ولا تمنى ممارسة السلطة أن تكون متمجرها أو تقلل من قيمة غيرك. حيث يتوفع 
منك جمهورك توفعات معينة نمثل فى استطاعتك مساعدتهم. أو خدمتهم. او 
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نصحهم. إن جمهورك لديه حاجة يتوقع منك إشباعها له ويريدون أن يوجَهوا فى 
الاتجاہ الصحیح على ید شخص کفء علیم. تذکر عندما کنت فی موقف اشتریت 
فيه شينًا مهما. هل تعتقد أن المقنع كثير الاعتذار دائم القلق الذى لا يشمر بالثقة فى 
ذاته سيكون بمتدوره أن يشعرك بالمزيد من الإيجابية والثقة تجاه الشراء؟ لا. بل 
ربما وجدت أن سلوكه يضايقك بل ويزعجك. ا بالثقة بالنفس وأظهر ما لديك 
من خبرة. 

ينظر عظماء المقنعين الى علاقة المقنع بالمقتنع على أنها علاقة أستاذ بتلميذ. 
اعتبر نفسك مستشارًا أو ناصحاء أى أستاذا. لأنك عندما تنظر الى نفسك هذه 
النظرة فستجد نفسك ملتزمًا بأن تتصرف كرمز للسلطة. وعندما تستطيع أظهار 
أنك شخص كفء محترف فادر. فسوف تكتسب المزيد من السلطة. إن الناس يقدرون 
ويعجبون بأولئك الذين يعرفون ما يعملونه: وبالتالى سيذعنون لما تقوله وتقترحه 
ونوصی 'به. 

ويمكن تقسيم قوة السلطة إلى الفات الفرعية التالية: سلطة المنصب. وسلطة 
الزى. وسلطة الرتبة. وسلطة الرأى العام وسّلطة الصفات الخارجية. وستجد 
من خلال الأمثة التالية أن سلطة المرجمية قد يكون لها أثر إقناعى كبير على 
الجمهور. 


سلطة المنصب. وهى سلطة أولك الذين يتمتعون بالمرجعية بسبب منصبهم فى 
الجماعة. ومن هؤلاء رؤساء العمل. ورتيس الدولة. والقاضى. وتوضح دراسة شهيرة 
أجراها "'ستانلى ميلجرام" فى جأمعة بيل مدى ما قد تصل اليه مثل هذه السلطة. 
وكان "ميلجرام" قد أجرى الدراسة على مجموعتين. حيث صنف أفراد المجموعة 
الأولى على أنهم "مدرسون". وأفراد المجموعة الثانية على أنهم "متعلمون". وفيل 
لأفراد جماعة المدرسين إنهم سيساعدون الباحث على اختبار مستويات تعلم 
المتعلمين من خلال اعطاء المتعلمين صدمات كهربية تزداد حدتها كلما أجابوا - أى 
المتملمين - إجابة خاطنة عن الأسئلة الموجهة لهم. 

وبالطبع لم تكن هناك صدمات كهربية حقيقية - ولكن أفراد مجموعة 
الا اک ووا د ادوا اا ان ام 
بأن ما يتمرضون له من ألم حقيقى. وكان هدف الدراسة قياس المدى الذى يمكن أن 
يذهب اليه أفراد جماعة المدرسبن فى اطاعة سلطة كبير الباحثين فى الدراسة حتى 
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لو أدى هذا إلى إلحاق الم عظيم بإنسان مثلهم. وكان هناك الكثير من الملصقات 
التحذيرية على أزرار الكهرباء تقول: "خطر: صدمة كهربية حادة". ومع ذلك كانت 
نتائج الدراسة مذهلة. حيث ألحق حوالى ثلثى أفراد جماعة المدرسين أكبر ألم ممكن 
بأفراد جماعة المتعلمين (وهو ما وصل إلى صدمات كهربية بجهد +٠١‏ فولت) حيث 
شغفلوا الثلاثين زرا للكهرباء - وهى كل الأزرار الكهربية فى التجربة - رغم توسل 
لمتملمين (الملصطنمع) ورجائهم لهم بل ورغم صراخهم لوقف التجربة . 

وتوضح هذه التجربة بصورة مذهلة النقاط الأساسية المديدة المتعلقة بسلطة 
لمنصب. أولها أنه كان من الواضح أن أفراد مجموعة المدرسبن لم يكونوا مرتاحين 
تجاه ما يفعلونه. بل الحق أنهم كانوا يكرهونه. وتوسل الكثيرون منهم إلى الباحث 
بأن يوقف التجربة. ولكنه عندما كان يرفض كانوا يواصلون فمل ما يطلب منهم وهم 
يرتعدون. بل ويضحكون بعصبية فى بعض الأحيان. ورغم ضيقهم البالغ مما يفطونه. 
فقد استمر معظم أفراد المجموعة فى إطاعة الباحث حتى انتهت التجربة. ومع ذلك 
فعندما ترك الباحث الفرفة وبدأً يوجه تمليماته عبر الهاتف لم يواصل الا ۲۳ من 
أفراد مجموعة المدرسين إلحاق أكبر صدمة كهربية بأفراد مجموعة المتملمين. وهذه 
النتيجة توضح أهمية عنصر المواجهة بالنسبة لقوة سلطة المنصب. 

ونقيض ذلك له معناه أيضا. فمندما تم تبديل الوضم وأصبح أفراد مجموعة 
المتعلمين هم من يأمرون أفراد مجموعة المدرسين بالحاق المزيد من الصدمات 
الكهربية فى حبن يعثرض الباحث على ذلك. لم يطعهم أى فرد واحد فقط من أفراد 
مجموعة المدرسين! فى هذا السيناريو رفض كل أفراد مجموعة المدرسين اطاعة 
المتملمين وعصيان اوامر الباحث. كتب "مبلجرام" بعد أن توصل لهذه النتانج يقول: 
"ان الاستعداد القوى للراشدين للقيام بأى فمل وفقًا لأوامر السلطة هو ما بمثل 
النتيجة الأساسية لهذه الدراسة"'. 

عندما يكون لأحدهم سلطة أكبر مما لديك. فربما افترضت أن كل ما بقوله 
هذا الشخص لايد أن يكون صادقا. وتوضح دراسة أخرى أجرتها وكالة الطيران 
الفيدرالية هذه النقطة. حيث اكتشفت الدراسة أن الكثير من الأخطاء التى ارتكبها 
الطيارون لم يقم باقى أفراد طاقم الملاحة بمراجمتها او محاولة تصحيحها. إن هذه 
الطاعة العمياء للمنصب والسلطة فد تؤدی الى کوارٹ. حيث فامت احدى شركات 
الطيران - التى شعرت بالقلق من نتائج هذه الدراسة - باختبار أطقم الملاحة لديها 


٤‏ یرت دبلیو. مورتینسین 


من خلال محاکیات طبران. حيث صممت الشركات حالات محاكاة تؤدى إلى اجهاد 
ذهنى أو اثارة انضعالية. والطيارون غالبا ما يرتكبون أخطاء قاتلة فى لحظة حرجة. 
وقد صدمت هذه الشركة عندما وجدت أن ۲۵ من حوادث الطيران بها نتيجة لمدم 
قيام المرءوسين بفعل تصحيحى ومعارضة السلطة التى يتمتع بها قائد الطائرة . 


سُلطة الزى. ما آهمية ما ترنديه؟ هل يفكر عظماء المقنعين فملا فيما يرتدونه؟ هل 
الاس دا ي ای ید ااه اد 
الشخص زيا معينًا ليلمب دور معينًا. فإن ذلك الزى يكون علامة على سلطته ووضعه 
المرموق. وعندما أقول زيا فإن هذا يتضمن ما يرتديه الماملون بالشركات. وزى 
التنفيذيين بالشركات يعتبر زيا للمقنعين ذوى السلطة. الناس تخلق انطباعات قوية 
عن مستوى سلطتهم بسبب ما يرتدونه. فمندما ترتدى الملابس المناسبة لموقفك. 
فربما استطعت أن تقنع جمهورك دون حتى أن تتحدث إليه. 

فكر فى معنى زى رجال الشرطة. تخيل رجل شرطة يحاول فض أحداث شغب 
وهو يرتدى ملابس مدنية. إن رجل الشرطة فى زيه الرسمى يلفت انتباهنا فورا: 
لأننا نستجيب للازياء الرسمية ونحترمها. وما رأيك فى التفاوض على صفقَة كبيرة 
ونت ترتدی سروالا من الجينز وتيشرتة بل. والأكثر من ذلك أن رجال الدين الذين 
يلبسون عباءاتهم ينالون احتراما أكبر وهم أكثر قدرة على إقناع الناس والتأثير 
فيهم من نظرائهم الذين يرتدون ملابس عادية. إننا عندما نرى الطبيب فى معطفه 
الأبيض. فإننا نرف فورا أنه طبيب محترف يعرف ما يصفه للمريض. وبالمثل. 
فعندما يرتدى رجل الأعمال بذلة بألف وخمسمائة دولار وحذاء لامفا. قاننا نمرف 
بصورة آلية أنه صاحب سلطة أو متخذ قرار. 

اجريت تجربة فام المشرف عليها بإيقاف المشاة فى شوارع مدينة نيويورك. وكان 
يشير إلى رجل أخر على بعد حوالى خمسين قدما ويقول للمشاة: "لقد قام ذلك الرجل 
بصت سیارته فی مکان ممنوع ولیس لديه مال ليدفعه كغرامة". ٿم يطلب منهم أن 
يدهبوا ليعطوا ذلك الرجل الال المطلوب. وفد شاهد الباحثون مدى توافق الناس 
مع طلب القائم على التجربة عندما كان مرتديا ملابس عادية فى مقابل توافقهم 
معه عندما کان مرتدیا زى أفراد الأمن. وكان القائم على التجربة يتنجى فى إحدى 
الزوايا. بحيث لا يراه المشاة بعد أن يمطيهم الأمر. وكان المذهل أن كل المشاة تقريبًا 
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قد أطاعوا عندما كان القائم على التجربة يرتدى زيا رسميا حتى بعد أن يغيب عن 
أنظارهم. أما عندما كان القائم على التجربة يرتدى ملابس عادية. فكان أقل من 
نصف المشاة يلتزم بطلبه . 

وفى دراسة أخرى اكتشف "لورانس". و"واطسون" ان من يطلبون الإسهام فى 
حملات الرعاية الصحية وتطفيذ القانون جمعوا من التبرعات عندما كانوا يرتدون 
ملابس رسمية حكومية وملاس ممرضات اكثر مما جمعوه عندما كانوا يرتدون 
ملابس عادية. وقد أثبتت نتائج التجارب أن ارتداء الشخص ملابس تناسب الدور 
الذی یمثله يزيد من قوته وسلطته على الآخرين. 


o N N O 
ا "'المدي " أو‎ N المخال. قان رتبة "الرئيس". و ار اة" أ9‎ 
"رئيس العمل" تخلق توفعات معينة بالسلطة والاحترام. اننا عندما نسمع كلمة‎ 
'دکتور' تسبق اسم أحدهم. فإن هذا يتم تسجيله بصورة الية فى عقولنا برسالة‎ 
تحمل معنى أن هذا الشخص مهم. وقوی. وذ كى. بل اننا لا نسأل ان كان الأول على‎ 
دفعته فى الجامعة أم لا. وفى الأمراض يكون الطبيب هو كبير متخذى القرار. ونحن‎ 
نحب أن نسمع جملا مثل: "يوصى طبيبان من كل ثلائة أطباء ب..". أو "يوصى تسعة‎ 
من كل عشرة أطباء أسنان باستخدام..". ويفلب علينا اتباع مثل تلك التوصيات.‎ 
وهذا يقوم على فوة سلطه الرتبه.‎ 

وقد أراد الباحثون فى حالة معينة أن يختبروا مدى تغلب السلطة التى بمثلها 
اللفب على القواعد واللوائح الثابتة. حيث كانوا يحاولون تحديد أن كانت الممرضات 
سيقدمن دواء غير شرعى لمريض عندما يطلب منهن ذلك طبیب لا يمرفنه. وکان 
الباحث يتصل هاتفيا بالممرضة ويقول لها إنه طبيب يريدها أن تقدم جرعة من 
عشرين ملليجرامًا من دواء معين لمريض معين. وكان يطلب منها أن تفل ذلك 
بأقصى سرعة حتى يأخذ الدواء مفعوله. والأكثر من هذا أنه كان يقول للممرضة انه 
سيكتب لها الوصفة الطبية عند وصوله. 

وكانت التجربة قد انتهكت - عن عمد - أربع قواعد طبية. أولها أن ادارة المستشفى 
تمنع وصف الدواء من خلال الهاتف. والثانية أن الدواء الموصوف كان غير شرعى. 
والثالئة أن الجرعة كانت زائدة بدرجة خطيرة. بل انها كانت ضعف الجرعة الموصى 


بها فى نشرة مواصفات الدواء. والرابعة أن الوصفة قدمها طبيب لا تعرفه الممرضة 
ولم يسبق لها أن قابلته أو حتى سمعت عنه. ورغم كل هذه المحاذبر. فقد توجهت 
نسبة ٥‏ من الممرضات مباشرة إلى صيدلية المستشفى وعادت للمريض بالدواء 
الموصوف. ومن المؤكد أن الباحثين قد تدخلوا قبل إعطاء الدواء فليا للمرضى. 
وقد سُئلت الممرضات فى دراسة تالية وطلب منهن أن يتذكرن وقنًا أطمن فيه أوامر 
شیرت وھ ا ف ااایر ت کو ا اترک ا ع ب 
تنفيذهن للطلب رغم ذلك فالت نسبة 4١‏ منهن أن الطبيب هو الخبير والمرجع فى 
هذا الشأن. 

إن لقبك مهم عندما تحمل لقبا يتضمن سلطة. فإنك تحطى بالاحترام والانتباه؛: 
وبالتالى تزداد قدرتك على إقناع الآخرين. فكر فى الأمر: عندما تشعر بانزعاج 
من شركة أو مقنع. فإنك ترغب فى الحديث إلى رئيس العمل. أوالمدير, أو حتى 
رئيس الشركة. ولقد أدهشنى عندصا كنت أعمل فى الترويج للمبيمات بشركة 
اقليمية. وكانت بطافتى فى العمل تحمل جملة ' مدير المبيمات الإقليمى'. ورغم 
أننى كنت لا أزال غير محترف. فقد لاحظت أن اللقب على البطاقة يمنحنى 
احترامًا. أوجد لقبًا مناسبًا لك ولعملك. على سبيل المثال لقب "نائب الرئيس". أو 
ا ا 
نحاحا معك. 


سلطة الرأى العام. ويحدث هذا النوع من السلطة عندما يحوز الشخص قوة أو سلطة 
ليست نتيجة مباشرة لخبراته. بل لسمعته. ومن أمثلة هذا النوع من السلطة المجلات 
الملمية التى يزداد احتمال أن يكتب مقالاتها أناس مشهورون فى مجالاتهم فى 
مقابل أناسس غير مشهورين فعليًا. ماذا سمع جمهورك عنك. أو عن منتجك. أو 
عن شركتك؟ ما التصور العام لك غالبًا ما يكون للرأى العام قوة أكبر من قوة 
e‏ 

والبك مثالا رائما آخر على سلطة الرآى العام. تم اكتشاف خطأ فى احدى شرائح 
بنتيوم الرفيقة من إنتاج شركة إنتل عام ٠۹٤١‏ . فانتشر الخبر بسرعة. وزاد الفضب 
العام عندما حاولت الشركة التقليل من شأن المشكلة. والواقع أن المستخدم العادى 
للحاسوب لن يتأثر أبدا بهذا الميب. حيث كان احتمال تسبب ذلك الخطأ فى تحقيق 
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نتائج غير دقيقة واحدا من تسعة ملبارات ". ولم يعض وقت طويل قبل أن يغمر شركة 
اتل طوفان من الرسائل الإلكترونية والمكالمات الهاتفية تطلب استبدال هذا المعالج 
الإلكترونى الدقيق. ووسط هذه الفوضى الكاملة. بلغ عدد الشکاوی ۲١‏ ألف شكوى 
الاستبدال. ولم يكن من المستغرب أن تتدخل الصحافة فى الأمر. مما أدى إلى هبوط 
أسعار الشركة بصورة هائلة. وفى النهاية اضطرت الشركة الى تبنى سياسة استبدال 
جديدة. وماذا كانت نتيجة معارضة الشركة للرأى الماح لأطول فترة ممكنة؟ خسائر 
بقيمة ۷١‏ مليون دولار. لقد أثر الرأى العام فى غضون أساببع على قيمة شركة 
بالكامل. وقد اتضح أن تجاهل الرأى العام خطأً مكلف جدا. 


سلطة الصفات الخارجية. يتمتع عظماء المقنمين بالسلطة؛ وسواء رضيت أم لم ترض, 
فإن بعض الناس بعتبرون غيرهم افوياء وذوى سلطة فقط بفضل مظهرهم البدنى 
الخارجى. وعلى سبيل المثال. فإن طول فامة الفرد يجعله يث . اة على غيره فبل 
حتی أن يتحدث معه. وإذا عاودت النظر إلى التاريخ. فستجد أن المرشع الأطول کان 
هو الفائز فى عشرين من ثلاث وعشرين عملية انتخاب لرئيس الولايات المتحدة 
الأمريكية منذ عام ٠٠‏ ". ويحصل الأطول قامة أبضا على فرص أفضل فى المجال 
الماطفى. حيث توضح البحوث أن النساء أكثر استجابة لإعلان الرجل الذى يطلب 
زوجة فى الجرائد بدرجة كبيرة عندما يصف نفسه بأنه طويل التامة . ومن الأمثة 
الأخرى على مدى تقرير الخصائص البدنية للسلطة استجابتنا للشخص ذى الصوت 
العميق أثناء حديثه. اننا نستجيب على مستوى اللاوعى للصوت المميق على أنه صوت 
اكثر حضورا وسلطة. 

اعلم أن الكثير من الخصائص البدني التى لدينا (أو النى نكافع لتكون لدينا) 
النظرة الينا على أننا "أثرياء وذوو سلطة". أظهرت دراسة أجريت فى منطقة خليج 
سان فرانسيسكو ان من يقودون سيارات فخمة يحصلون من غيرهم من السائقين 
على معاملة أقضل عمن يقودون سيارات متواضعة. ومن أمثلة ذلك أن السائقين 
ينتظرون فترة أطول قبل ان يطلقوا نفير سياراتهم لسيارة جديدة فاخرة تسير ببطء 


کاو 


فى اشارة مرورية خضراء أكثر مما يفعلون مع السيارات الاقتصادية ذات الطراز 
القديم. والأكثر من ذلك أن كل السائقين تقريبًا بطلقون نفير سياراتهم بضيق وقلة 
صبر أكثر من مرة لسائق السيارة الرخيصة. وفى حالة السيارة الفاخرة. ينتظر 
٠‏ من أصحاب السيارات الأخرى باحترام. ولا يطلقون نفير سياراتهم لسائقيها 
اطلاق "' 

وثمة محدد أخر للسلطة الخارجية. وهو البيئة المحيطة بنا. فقد أوضحت دراسة 
أن شكل مكتب الأستاذ الجامعى يؤثر على نظرة تلميذه له حيث عرضت مجموعة من 
صور أساتذة جامعيين على تلاميذهم؛ وكان بعض هذه المکاتب نظيفا مرتبًاء وکان 
بعضها الآخر مكدسًا وغير منظم. واكتشف الباحثون أن صور المكاتب تؤثر تأثيرا 
هائلاً على الرؤية العامة للطلبة تجاه أساتذتهم. وتحديدًا فقد صنف الطلبة الأساتذة 
ذوی المكاتب غير المنظمة على أنهم أقل قبولا وكفاءة وبشاشة ' 

ويؤثر المظهر على سلطتك؛ وتؤثر الأشباء الخارجية والبيئة أيضا على النظرة 
للسلطة. ولذلك فإنه من الحكمة لنا جميعًا أن نراجع مظهرنا والبيئة المحيطة بنا 
اكد فن انا ترسل بال ال اأصحبةة. 


سلطة الاحترام 


fF 


إلدريدج كليضر 


سلطة الاحترام هى السلطة الأصعب اكتسابا. وهذه السلطة يتمتع بها عظماء المقنعين 
بصورة طبيعية. ولابد من اكتسابها بالتدريج. ومع ذلك فإنها سلطة تدوم لأطول قترة 
ممكنة. انها سلطة تضمن التأثير على الحمهور لفترة أطول بعد الغياب البدنى الفعلى 
للمقنع عن الجمهور. 

وينتح الاحترام عن نوعية أدائك على المستويين المهنى والشخصى. فإذا كنت 
هدا. وسيشمرون به. وسلطهة الا حترام هو نوع السلطة الدى يتمتع به القرد عندماأ 
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يتمتع بمكانة خاصة نتيجة لشخصيته الموقرة. وتكون نتيجة الوقار أن يثق الآخرون 
بهذا الشخص ويحترموهء ويكون لدیهم الاستعداد لاتباعه. وغالبًا ما یتس الاباء 
والزعماء الدينيون بهذا النوع من السلطة. ونتيجة لاحترام الأفراد للسلوك العام 
من يتمتع بهذه السلطة. فإنهم يتأثرون به فورًا دون حاجة لتحليل شخصيته أو موقفه 


الإفناعى. 


قال ""فرانسيس بيكون" ذات مرة: "المعرفة قوة". وتعتمد سلطة المعرفة على الكفاءة 
فى مجال. أو موضوع, أو إجراء. أو موقف معين. تذکر أنك الخبير. وأنك تستطي 
إقناع الناس عندما يعتقدون أن لديك من المعرفة والخبرة أكثر مما لديهم. إن 
المحامين وفنيى إصلاح السيارات. والأطباء يتمتعون بهذا النوع من السلطة. والناس 
يعتمدون على آراء المهنيين ويصدقون ما يقولونه؛ ويثقون بصورة آلية فيما يفعلوذ 

بسبب ما لديهم من تعليم وخبرة. وإننا نقبل الحجج والمعلومات ممن نعتبر أن لديهم 


10۹ کیرت دبلیو. مورتیسىن 


العرقة سوا گان هذا حقيقيا أ لا والمرفة ال تأ من الظليم والقدريب الرسمى 
فقسب بل ون خيرات الحياةء والذگاء القطرى, واتفاءة أيضا: 

ويستخدم عظماء المقنعين أنواعا مختلفة من سلطة المعرفة هى: سلطة المعرفة 
المعلوماتية: وسلطة ممرفة المضادر. وسلطة مغرفة الخبرة. 


.١‏ سلطة المعرفة امعلوماتية. عندما تعرف شيئًا يحتاج الأخرون إلى معرفته. 
١ء‏ ۰ 1 1 ۴ 2 و 
ارستوتل اوناسیس : ان سر النجاح فى العمل هوان تعرف شيئًا لا يمرفه 
ق" 
. سلطة معرفة المصادر. إذا كنت على علاقة بأشخاص مهمين أو تقدم سلعًا 
أو بضائع أو خدمات لها قيمتها لدى الآخرين فإن لديك سلطة عليهم. يقول 
المثل الشائع: ليست العبرة بما تمرفه بل 
بمن تعرفه . هل يعتبر الآخرون أن لديك 
المعارف المناسبة؟ ما هى علاقاتك؟ 
: 1 + اس ا معرفته شی B1‏ سلطة معرفة الخبرة. عندما ا 
N‏ بمجموعة من المهارات أو الخبرة أو 
معرقة بألنتج الذى تقدمه؟ المعرفة التى يعتقد الآخرون أنها ترتبط 
o A ۱‏ 5 ۴ ن س es‏ 
لفات حميقية عن مناف بد باحتياجاتهم وتزيد على ما لديهم. فإنهم 
A‏ جار 8 قفون ها تقو لة ومون اراتك ادا 
RDN:‏ أنت الخبير؟ 


اتاب لابد أن تکون على اطلاع على أحدث 
TARE‏ عملك حتی تمتلك اکا رة المعلومات؛ 
لأنك ستفقد قدرتك الإقناعية بسرعة إذا 


استشعر جمهورك بأن لديهم من المعرفة 
الصنحيحة والحديذة أكثر مما لديف 


la: 


EF ١ 
ا0‎ 
7 e 


یات نا 

HiT‏ ق 

` 4 1 
ا 
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ےپ‎ 
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وخلاصة القول هى أن المقنع الذى قام بالبحوث. ولديه أحدث المعلومات هو من 
يحرز السبق. فحاول دائمًا أن تسبق الآخرين. 


سلطة المكافأة 

وهى تقديم المكافآت والمزايا للتأثير قى الأخرين. وقد تكون هذه المكافآت مالية أو 
مادية أو نفسية. وسلطة المكافأة هى أسرع طرق الإقناع. ومع ذلك فينبغى الحذر من 
اناميا لان هة خط راف ان تص هه العافت ا موقا وع تا در 
جمهورك على توقم شىء نتيجة لطاعته لك. فإانه سيظل يبحث دائما عن مكافآت 
ملموسة على سلوكياته مما قد يؤدى إلى فعلهم ما تريدهم أن يفعلوه للحصول على 
المكاقأة وليس لأى شىء أخر. وفى هذه الحالة. قلما يقوم الفرد بالسلوك المرغوب 
دون المكاقأة رغم أنه كان قبل استخدام نظام المكاقأة يفعل هذا دون انتظار لها. 

وقد أجريت تجربة لإثبات هذه الفكرة. حيث جاست مجموعة من أفراد عينة 
الدراسة الى طاولة وعملوا معا على حل لفز لمدة نصف ساعة. وكان بعضهم قد أخذ 
اجرا على مشاركته فى هذه التجربة وبمضهم الآخر لم يأخذ اجرًا. وبعد نصف 
الساعة. قال الباحث لهم إن جلسة حل اللفز قد انتهت وأن عليهم أن يغادورا الغرفة. 
ثم بدأ القائمون على التجربة فى مراقبة سلوكياتهم أثناء ذهابهم إلى حجرة الانتظار. 
ماذا سيفملون أثناء وقت فراغهم؟ هل سيمارسون حل ألفاز. أم سيمارسون أنشطة 
أخرى؟ اكتشف الباحثون أن من تلقو أجرًا على المشاركة فى حل اللفز كانوا أقل ميلا 
لحل الألغاز اثناء أوقات فراغهم فى حجرة الانتظار على عكس أولئك الذين لم يتلقوا 
مكافأة خارجية على جهودهم الذين كانوا أكثر ميلا لحل الألفاز أثناء وجودهم فى 
حجرة الانتظار. ' 

وبعرف المقنعون المحترفون أن السلوك الذى يختاره الإنسان بإرادته الحرة أكثر 
ثباتا وديمومة من السلوك الذى بقوم به توقفًا مكافأة عليه 

وتعتمد سلطة الكافأة على الفائدة المملية. وهى معرفة ان احتمال المقابضة 
موجود فی کل صفقه. وتفترف سلطة المكافاة أساسا بأن هناك شیئًا تریده أت وشيتًا 
أريده أنا. وأن كلا منا يستطيع تلبية احتياجات الآخر بمقايضة ما لديه بما بريده من 
لاخر. وتتضمن الامثلة الأاخرى على سلطه المكافاة: حوافز المبيعات. ورواتب العمل. 


ie‏ كيرت دپليو. مورنیسین 


وبنود التحفيز فى عقود الممل؛ والاميال الجوية المجانية التى تقدمها شر كات الطيران 
لمملائها المتميزين. ونقاط العلاوات على بطافات الاثتمان. 

ومن المهم أن ندرك أن بعض الحوافز قد تعمل جيدا مع شخص ولا تعمل بنفس 
الجودة مع شخص أخر. حيث يرى بعض الناس ان المال هو افضل المكافات. فى 
حين يرى أخرون ان التقدير أفضلها. وأنت كمقنم بحاجة لمعرفة المكاقأة التى ستحقق 
ادد ایام از عخس صل ما پیسٹی آخر لایر ج تدرا رقہا الشتس 
أو المجموعة التى تحاول اقناعها. وتلعمب سلطة المكافأة دورًا فعالا للغاية فى تفيير 
السلوك البشرى. وزيادة القدرة على الإقناع. وتستطيع من خلالها ان تحصل على 
ما ترید بأقل جهد. 

ومع ذلك. فهناك المديد من أوجه القصور عند استخدامنا لهذا الأسلوب فى 
الإقناع. ومنها أن "تقليل الموائد" يحدث بسرعة عندما تستخدم هذا النوع من 
السلطة. وتقليل العوائد يعنى أنه كلما زاد استخدامك للمكافأة. قلت قيمتها. فعندما 
يعتاد الناس على الحوافز. قد يشعرون أيضا بملل منها. وكما سبق أن قلنا. فإنهم 
فى مثل هذه الحالة إما أن يتوقعوا المزيد من المكاقآت. أو أن يقللوا من ممابير أدائهم 
اذا سحبت المكافأة. وعلى سبيل المثال. الممارسة الشاثعة المتمثلة فى اعطاء أطفال 
المدارس الابتدائية مكافات على تحسنهم فى القراءة. حيث تقدم لهم وجبات بيتزا 
أو جوائز بعد قراءتهم لعدد معين من الكتب؛ حيث إن مل هذه الحوافز غالبًا ما تأتى 
بأثر عكس المطلوب منها. وذلك لأن الكثيرين من هؤلاء الأطفال يرون أنهم بنبفى أن 
يحصلوا على مكافأة حتى يقرأوا. 

ورغم أن سلطة المكافأة تؤدى إلى النتيجة المرغوبة. فعادة ما يكون من 
الضرورى نكرار تقديم الحوافر بصورة دانمه للعصول على هده النتيجة المرعوبه. 
وتظل المكافأة فمالة اذا لم تظهر للشخص "صفقة أفضل". وانه من الهم أن نمرق أن 
الحافز سوف تتم مقارنته دائما بالمرض الذى يقدمه الشخص التالى. ان المكاقات 
تدعم السلوك وتقويه. ولكن مادمت تستخدمها. فتوقع أيضا آن يواصل جمهورك 
طلبها. 
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استخدام السلطه للا قاع 


ان القدرة على استخدام السلطة أشبه بأن يكون فى سيارتك شاحن تربو عملاق. 
حيث تزيد سرعتك من خلال زيادة قوتك. وقدرتك على توظيف هذه الأنواع من 
السلطة ستزيد من قدرتك على إقناع الناس والتأثير فيهم. وبدرك عظماء المقنمين 
مختلف صور السلطة ويوظفونها التوظيف المناسب لاأكتساب مزايا افناعية هائلة. 
تذكر أن السلطة محايدة - أى يمكن استخدامها للخير أو للشر - لذلك استخدمها 
بحكمة. واذا أردت أن تحقق إقناعا صادقا طويل الأمد. فاستخدم سلطتك دائمًا 
لإفادة الاخرين وتحفيزهم لتحقيق صالحهم. 


صبى الراعى؛ فصة خيالية 

کان هناك فتی لراع یرعی خرافه على سمح جل فریب من غابة. وکان يشمر بالوحدة 
طوال اليوم: لذلك فکر فى طريقة تنيع له بعض الصحبه والاتارة. فهرع الى القريهة وهر 
يصيح: "ذئب! ذثب! . فهب القرويون لنجدتهء بل أن بعضهم سار معه لفترة طويلة من 
الوقت. وقد سر الفتى بهذا الانتباه سرورا عظيمًا حتى إنه عاد وقام بنفس الخدعة بعد 
ذلك بأيام قلائل. ومرة أخرى. هب القرويون لمساعدته. وفى الأسبوع التالى خرج بالفعل 
ذئب من الفابة. وبدأ يهاجم القطيع: وبالطبم صرخ الفتى: "ذثب! ذثب!" بصوت أعلى 
من ذى قبل. ولكن فى هذه المرة لم يهب أحد لنجدته. وذلك لأن الفتى قد خدعهم مرنين. 
وظنوا أنه يبخدعهم مرة ثالثة. فكانت النتيجة أن قتل الذئب الكثر من أفراد القطيع. 
المعنى: عندما يساء استخدام السلطة (أى المرجمية مثل راعى القطيم). قإنها تمعد 
قدرتها على اقناع الناس أو التأثير قيهم. 


ما الجانب السلبى للسلطة؟ ما الألاعيب الخفية غير الشريفة. والمهينة التى 
قد يحاول بعض الناس ممارستها عليك؟ هل تريد أن تمرف الأساليب المشرة 
غير الأخلاقية التى يستخدمها الناس ضدل؟ تحذير: ما نقدمه هنا لا نقدمه لك 
لتستخدمه. بل لتفهمه ولتحصن نفضسك ضده فقط. وعندما تكون مستمدا لهذه 
الأساليب غير الأخلاقية. فستكون مستمدًا أيضا للتعامل معها بطريقة محترمة 
وأخلاقية. زر موقم 11٩.00‏ ۷۷۷.۴۲5۷13510 لتتعلم المزيد عن الصور المشر 
غير الأخلاقية للسلطة. 
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القدرة على التأثير فى الآخرين 


التأثير فى الآخرين أقوى صور الإقناع. لماذا؟ لأن تأثيرك فى الآأخرين بجملهم 
يتحركون. لأن تكوينك العام - وليس سلوكياتك الخارجية - هو ما يلهمهم بالممل. 
الإقناع هو ما تقوله (عثل أساليب ومهارات التعامل مم الناس. وقوانين الإقناع). أما 
التأثير فهو كيانك وشخصيتك. كيف تستطيع التأثير فى الآخرين؟ كيف تستطيع تطوير 
نفسمك للدرجة التى يتصرف الناس معها بناء على فكرة لمجرد أن هذه الفكرة صادرة 
عنك؟ كبف تضمن أن يواصل تأثيرك تحريك الناس حنى عندما تفيب عن أنظارهم؟ 
لقد اكتشفت من خلال الدراسات التى أجريتها أن عظماء المقنعين يمتلكون معظم 
(إن لم يكن كل) الخصائص الأساسية السبع للقدرة على التأثير فى الآخرين. وهى: 


خاذنة ال رة التفاطفت 
الشغفف الرؤية 


0ة 


التفاول تمدیر الات 


التوجه 


جادبيه الشخصيهة 


يتمتعم عظماء المقنعين بجاذبية الشخصية. ونحن جميعا نعرف ذوى الشخصبات 
الجذابة: فهم يتمتعون بحضور وسحر من نوع خاص. وهم يأسرون الباب من 
يتعاملون معهم. أنهم يستحودون على انتباهنا. ونلتقط كل كلمة تخرح من اقواههم. 
ان طافتهم تحر كنا وتحفزنا وتلهمنا. ونشعر بشعور أفضل عندما نقابلهم. ولكن ما 
هى جاذبية الشخصية بالتعحديد؟ انها قد تكون خاصية غامضة. فهى ليست فيادة. 
أو توكيدا للذات أو حماسا أو قوة شخصية. أو "اجادة التمامل مع الناس". رغم أن 
كل هذه الأشياء تبدو أجزاء من جاذبية الشخصية بصورة أو بأخرى. وربما كان 
المحامى"جيرى بيني" افضل من أوجز قى وصف جاذبية الشخصية عندما قال 


جاذبية الشخصية طاقة تنبع من منطقة القلب. فإذا لم يكن لدى المتحدث شمور. فلن 
يكون لديه شىء ليوصله. ونحدث جاد بية الشخصية عندما يوصل المتحدث مشاعره 
بأرقى وأنقى صورة ممكنة لغيره. وليست جاذبية الشخصية شعورا ضميفا أو خميا. بل 
هى شعور خام. جاذبية الشخصية هى توصيلنا ما لدينا من طافة خام صافية. وحماس 
خام وخالص الى الأخر . 


وقد يبدو لك أن الناس اما أن تتحلى بجاذبية الشخصية بصورة فطرية أو لا 
تتحلى بها. ولكن ان لم تكن من أولئك الذين ' بمتلكون جاذبية الشخصية' . فهل 
يمكنك تعلمها؟ نعه؟ E EEE E CEE‏ 
والصفات التى بد يتمتع بها القادة دوو الأضخصية الجدابة. 

حدد البروفيسور "جاى كونجر " الخصائص الاربع العامة للقادة ذوى الشخصيات 
الجدابه. وهى: 
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.١‏ لديهم رؤية قوبة واضحة. ويمرقون كيف يمبرون عنها بأفضل ما يلاتم 
احتياجات جمهورهم. 

. يفرقون كيف يعبرون عن رؤيتهم. بحيث يوضحون نقاط الضعف فى الوضع 
الحالى. مع تقديم التوصيات بالتفييرات المقترحة التى لا ينضح أن لها ما 
يبررها فحسب. بل وأنها مرغوبة وضرورية أيضا. 

۳. بتمتعون بتاربخ من النجاح. والخبرة. والرؤية فى تمليم الناس كيفية الانتقال 
الجيد من الظروف والحالات القديمة التى كانت اقل كماءة. 

؛. بتصرقون بالطريقة التى يحنون غيرهم على التصرف بها. ويكونون نماد ج 
قدوة للتفيير الذى ينادون به مما يساعد جمهورهم على الشعور بالتحفيز 
والقدرة على قعل مثل ما يفعلونه . 


وعندما تعرف خصائص القادة ذوى الشخصيات الجذابة. فلابد أن تتخذ 
الخطوات اللازمة لاكتساب هذه الخصائص. وأليكف تمانی طرق محددة يزيد عظماء 


.١‏ ثق بنفسك وبالرسالة التى تقدمها. لا تظهر لجمهورك المصبية أو عدح 
الراحة. واذا كنت تشمر بانفعالات سلبية ‏ فابحث فى اسبابها بحيث تستطيع 
حلها. ولابد أن تتخلل الثقة بالنفس كل فكر ة وكلمة وفمل لديك. 

.١‏ أظهر جانبًا أكثر إشراقا. اعثر على جانب الدعابة والسعادة لديك واستمتع. 
لا تبالغ فى الجدية فى الحياة. وتملم كيف تضحك على نفسك. 

. تمتع بحضور وطاقة قويي. اظهر المناصر الخمسة للثقة: الشخصية. 
والكفاءة. والثقة بالنفس. والمصدافية. والتطابق. 

؛. کن خبيرا فيما تقدمه. احرص على أن تستند معرفتك إلى أساس صلب. 
وأفهم موفف جمهورك مما تمدمه. ونوعية الخلفية والمعرقة والخبرة لديهم 
من خلال ما بقولونه. 


۸ کیرت دبلیو. مورتینسن 


.٠‏ تحل بمظهر مهنى. احرص على أن تكون ملابسك. وشعرك. وحذاؤك. 
وكماليات ملابسك منناسبة مع الرسالة التى تقدمها. والموفف الذى نتمامل 
فيه. ارتد ملا بسك بحسب الدور الدى تلهبه. 

1. كن حساسا للناس ولاحتياجاتهم. أوجد الألفة مع جمهورك من خلال 
تواصلك معهم واستماعك الفعال لهم. 


۷. احرص على وضوح رسالتك وسهولة اتباعها. احرص على الانتقال الجيد 
من كل نقطة فيما تقوله إلى النقطة التالية لها. ولا تحشد رسالتك بقدر 
هائل من المعلومات والتزم بالنقاط الرئيسية. وأوجز الحديث عنها. إنك 
بهذه الطريقة لن تستحوذ على انتباه جمهورك بدرجة أفضل قحسب. بل 
وسيزداد احتمال تذكرهم لرسالتك بعد ذلك. 

۸. احرص على أن يكون من اممتع صحبتك والإصفاء إليك. احك قصصًا 


هة ,و احرص غل ان کون فا تحدث عنه مرا 


اذه 


يستحوذ شففك على عقول جمهورك وقلوبه م أكثر من أى شىء آخر وعظماء 
المقنعين يشمون شفقًا. وعندما يشمر الجمهور بشغفك وافتناعك الصادق بما تروج 
له من قضية أو منتج. فإنه يتحد معك انفعاليًا: حيث إننا جميعًا نحب من يشمرون 
بالحماس تجاه قضيتهم. والشغف عنصر لازم للتأثير فى الآخرين. ومع ذلك فإن 
أقل من نصف المقنمين الذين قابلتهم لديهم شفف بما يقدمون من منتجات أو 
خدمات. 

عندما تكون شغوفا بشىء. فإنك تريد أن توضح هذا للعالم بأسره. وتستطيع إقناع 
أكبر عدد ممكن من الناس بقضيتك. ولا بثنيك عن ذلك أراء الاخرين. وعندما 
تتحلى بالشفف. فإنك تشمر بأن ثمة رسالة تحركك. وتثير خيالك. وتحفزك للوصول 
لستويات أعلى من الإنجاز. والشفف وحده قد يكون فعالاً فى التأثير على الآخرين 
حت يدعموا ما تروج له من منتج أو خدمة أو قضية. 
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ومع ذلك. فهناك فارق بين جاذبية الشخصية والشغف؛ فجاذبية الشخصية 
صفة بينما الشغف انقعال. !ذا أردت أن تتمبز فى عالم الإفناع؛ فلابد أن تستطيع 
توصيل شغك بما تفعله. أو ما تقدمه من منتح أو خدمة. لاحظت أثناء مراقبتى 
لعظماء المقنعين ومعامل ذكائهم الإقناعى الدور المهم للشغف. حيث رأيت أن اثنبن 
من المقنمين قد يكون لديهما نفس الدرجة تقريبًا من معرفة خصائص الإقناع 
وتطبيقاته. ومع ذلك يختلف نجاح كل منهما عن نجاح الاخر. وغالبا ما يكون الشفف 
هو المامل المميز بينهما. اسأل نفسك إن كان لديك شفف بما تفعله أم تفعله بصورة 
آلية فحسب. هل تفنى الأغنية وتشمر بها حقا أم تردد كلماتها فحسب؟ فكر فى 
الأمر. 

والحماس يندرج تحت بند الشغف؛ ولكنك قد نتحمس لشىء دون أن يكون لديك 
شغف به. ولكن الشفف عادة ما يتضمن الحماس؛ لأن الحماس هو اثارة أو شعور 
قوى تجاه قضية أو موضوع. وكلمة حماس بالإغريقية تمنى "تلقى الإلهام من الله". 
والحماس معد؛ لأنه يؤثر فى الآخرين لدرجة يشعرون معها بما لديك من طاقة وإثارة. 
وقد فال "رالف والدو إبمرسون": "لم بتحقق شىء عظيم أبدا بدون حماس". 


"يقشع الناس بمدى قناعة من يحاورهم بقضیته أكٹر من اقتناعهم بمدى دقه 
منطقه. ویقتنعون بحماسه أکٹر من قناعتهم بأى دليل يستطيمع تقديمه" . 


ديفيد إيه. پیطر 


ولعلك رأیت مقنعین يشعون حماسا. انه يتجلی على وجوههم - حیث یری الناس 
أنهم متحفزون بصورة لا يمكن إنكارها - وهذا يثير شرارة الاهتمام لدى جمهورهم. 
والحماس لا يملل الخوف فحسب. بل ويخلق أبضا فبول الذات. والثقة الكبيرة بالنفس. 
والتناغم بينك وبين جمهورك. انه يساعد على اشعار الفرباء بالاهتمام وتحفيزهم 
على الرغبة فى المشاركة. 

ويزيد عظماء الممنعين حمأسهم من خلال تممقهم فى معرفة ما يقدمونه من 
منتجات أو قضابا. لقد طوروا لديهم اعتقادا صحيحا. ثق فى نفسك وفى الرسالة 
التى تقدمهاء واستفد من انفعالاتك. وتملم كيف تمبر عنها. وعلى الجانب الآخر. فإن 
الحماس المزيف. والمبالغة غير الواقعية والطاقة غير الصادقة تؤدى إلى: 
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ضف المصدافيه. 

عدم الصدق. 

نمور الناس. 

رؤية الناس لك كمحادع. 


اعتبار الناس أنك متمجرف. 


فى الماضى كنت أطلب من حضور ورش عمل الإفناع التى أعقدها أن يتحدثوا لمدة 
دقیقتین عما لدیهم من شفف. وکثیرًا ما کان يصبح شغفهم هذا معدا ویؤثر على 
الجميع بمن فيهم أنا نفسى. وعلى مر السنوات جعلنى من يبحضرون ورش العمل التى 
أعقدها أشمر بإثارة تجاه الآيس كريم. وجملونى أكثر التزامًا بفكرة تدوير المخلفات. 
وجعلونى أرغب فى بدء تسلق الجبال. وهى أمور لم يكن لدى شفف تجاهها. وينبع 
الشفف من مزبج من الإيمان. والحماس. والانفعال. 

ما هو شغفك؟ ما الذى تشمر بحماس هائل تجاهه؟ استفد من الأشياء فى حياتك 
التى تشعر بشفف نجاهها وستكتشف فوة محركة جديدة فى حياتك تجملك تواصل 
السير حتى تحقق هدفك. قال "نورمان فينسنت بيل": "عندما يتحمس المرء. قإن 
شخصيته بالكامل تتحسن. ويصبح عقله أكثر ذكاء. وحدسه أكثر قوة. وتتحسن 
حياته بالكامل وفدراته الأبداعية. ومثل هذا الشخص قى حاله تحفيز دانم ويترك 
ثرا قويا على من يتعامل معه". إن الحماس بمكن اكتسابه. حيث يزيد عظماء 
الإقناع حماسهم من خلال زيادة معرفتهم. رايجاد مواطن اهتمام صادقة. وتحقيق 
أهد اقهم. 


التضاؤل 


يتفوق المقنعون المتفائلون على المقنعين المتشائمين دائمًا. والتفاؤل ليس أساسيًا للتأثير 
فى الأخرين فحسب. بل ومهما للنجاح فى الحياة أيضا. والتفاؤل أكثر من مجرد 
توجه ذھنی |یجابی. فھو حدیٹ ایجابی دائم للذات مصحوب بأمل فی أن يتحقق هذا 
الحديث. والأكثر من ذلك أن التفاؤل حالة للعقل تحدد رؤية الفرد للعالم. ورؤيتك 


ا کے 
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الايجابية للعالم من حولك تجعلك تستطيع الهام الأخرين بالامل والشجاعة. ونحن 
جميعا نريد ان نجد من يلهمنا ويشجعنا. وعندما يستطيع المقنع توصيل مثل هذه 
الرسالة. فاننا سنرغب فى اتباعه. وهدا التوجه هو الكيفية التى يساعدك من خلالها 
التفاؤل على التأثير فى الأخرين. 

اما التشأؤم. فهو على النقيض من ذلك:؛ لانه يتضمن رؤية سلبية للاشياء. ويعتبر 
الناس أن المتشائم بتضايق بسرعة. ويبحث دائما عن الجانب السلبى فى كل موقف. 
والمتشائم هو أول من يشتكى ويؤكد على أنه لا شىء يسير على ما يرام. وتكون نتبجة 
ذلك الا يحصل ابدا على النجاح او التقدير الدذى يستحقه. 

أظهرت الكثير من الدراسات أن المتفائلين أفضل أداء فى الدراسة. والاقناع ولديهم 
أصدقاء أكثر. ويؤدون أعمالهم بصورة أفضل. ويعيشون عمرّا أطول من المتشائمين. 
أما المتشائمون فإنهم كثيرا ما يعانون من الاكتئاب. وفلة الأصدقاء. ويجدون صموبة 
فى الإقناع. ويستسلمون بدرجة أسرع وأسهل. وقد أوضحت إحدى الدراسات هذا, 
وكانت قد أجريت على مندوبى وثائق التأمين وفيها تتم مراقبة أدائهم من منظور 
مدى تفاؤلهم أو تشاؤمهم فى تعاملهم مم ما يقابلهم من انتكاسات. فوجدت الدراسة 
ان المندوبين المتفائلين يبيعون وثائق تأمين أكثر واحتمال تركهم العمل يقل عن نصف 
مثيله لدى زملائهم المتشائمين . 


"لم يكتشف متشائم أبدا أسرار النجوم. أو يسافر الى أرض جديدة. 
أو پفتع اذا ES‏ أمام تطلعات الروح الإنسانية' 


هیلین کیلر 


يتمتع المقنعون العظماء بما يطلق عليه "التفاؤل التأثيری". اى أنهم يرون الجانب 
الإيجابى فى كل المواقف. ويبحثون عن طرق للتقدم والتطور. بدلا من التركيز على 
الإحباط او اليأس أو المشاعر السلبية. والناس يربدون فيمن يقنمهم أن تكون رؤيته 
للحياة إيجابية. إن المتفائل يرى المالم على أنه مجموعة من التحديات المثيرة. ويشع 
مشاعر ايجابية تجاه كل شىء يناصره أو يدافع عنه. ويستمتم الناس بصحبته لأنهم 
يعيشون فى عالم بخيم عليه النشاؤم. والعقلية المتفائلة معدية. وتساعد الآخرين على 
الثقة بصاحبها وبأنفسهم. والمتفائل يساعد الآخرين على رؤية الفشل أو الانتكاس 
على أنه أمر مؤقت. ولا يشك للحظة فى أن نجاحه سينحقق. 


11۲ کیرت دبلیو. مورتینسین 


أن التحلى بالتفاؤل يستلزم السيطرة على الصوت المتشائم بداخلك. إن بداخلنا 
حمیما أصواتا متفائلة. وأخرى متشائمة. فأى الأصوات بداخلك تنصت لها؟ 

هل يمكن المبالغة فى التفاؤل؟ إن هذا يتمد على الموقف. فمن الممكن أن يكون 
للتظاهر بالبشر والسرور حدًا لا يتجاوزه. ولكننى أعتقد أنه ليست هناك مبالفة 
فى التفاؤل المبنى على واقع مهما بلفت درجة ذلك التفاؤل. والوقت الوحيد الذي 
يأتى التفاؤل فيه بمكس المطلوب منه هو عندما يحاول المتفائل إقناع متشائم عتيد 
فى تشاؤمه؛ لأن هذا المتفائل إن بدأ اقناعه بالكثير من التفاؤل قسوف يصطدح 
بجمهوره. اما !ذا فدم التفاؤل على جرعات تدريجية. فسيستطيع إقناع المتشائمين 
الأكثر تطرفا. ويرى عظماء المقنمبن ضرورة محاكاتهم لوافع جمهورهم حتى يزيدوا 
تدریجیا من مستوی تفاؤل هذا الجمهور. 

اعمل على تحسين التفاؤل الذى تكتسبه. وهو القدرة على رؤية غير المتوقع. 
وتوفم التحديات. والحماظ على نظرة إيجابية للحياة مع الاستعداد لمواجهة مصاعب 
الحيأة. 


التوجه 


يعرف عظماء المقنعين أن الحفاظ على توجه صحى مطلب دائم للتميز؛ حيث لا يقضى 
معظم الناس اوقاتهم فى التفكير فى توجهاتهم. ومع ذلك قإن تلك التوجهات تسيطر 
علیهم على مدار يومهم. وبدلا من الانتباه لتوجهاتهم. قان معظم الناس يتشربون 
توجهات الآخرين ويصدرون ردود أفعالهم وفقا لها. وتبداً معظم التوجهات بداية 
محايدة ولكنها تتفير بحسب ما نقرر أن نفكر فيه ونشمر به. ثم نحاول السيطرة 
عليها. ان اللحظة التى نقرر قيها أن نستجيب للظروف الخأرجية نحد فيها درجة 
النجاح الذى ستطيع تحقيقه. ونحن لا نستطيم السيطرة على كل ما سيحدث ولكننا 
لدينا سيطرة كاملة على توجهاتنا. قال المعالج النفسى "فيكنور فرانكل": "من 
اممكن أن يسلب من الإنسان كل شىء. إلا آخر صور الحرية الإنسانية. وهى اختيار 
المرء لتوجهه فى اى موقف محدد. وأن يختار طريقه". ‏ وعندما ندرك أن توجهنا 
اختيار فلابد أن نذكر أنقسنا بأن هذا الاختيار هو قرار نتخذه يوميًا. بل ولحظة 
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والتوجه عادة. وهى تنبع من توقعاتنا - ما نتوقعه من أنفسنا ومن الآخرين. وعظماء 
المقنعين يخلقون ويعظمون ويحافظون على التوقعات مع أنفسهم ومع جمهورهم. وعادة 
ما يكون الإحباط نتيجة لتوقع لم يتحقق. أو تعارض بين الواقع والتوجه؛ حيث إن التوجه 
العظيم. وفهم الإحباط. وإدارة التوقعات كلها مكونات للإقناع العظيم. 

لقد اكتشفنا فى معهد الإقناع أن نسبة ۲, /٠١‏ فقط من الناس الذين استطلعنا 
آراءهم يتحلون بتوجهات رائعة بصورة يومية. كيف تستطيع تحسين توجهك بصورة 
دائمة؟ من أكبر عوامل تحسين التوجه الحديث مع الذات. تذكر أن بداخلنا جميعًا 
أصوانًا إيجابية وأخرى سلبية؛ فأى النوعيتين تمنحه قوة أكبر؟ من اللازم أن تجيد 
مهارة تهدثة الوت السلبى بداخلك. ولقد لأحظت أنه كلما ثارت الأفكار السلبية 
لدى عظماء المقنعين فإنهم يعملون على تقليل حدتهاء وتبديلها بأفكار إيجابية. إن 
ما يدور فى عقلك - أيّا كان - هو ما سيتجلى على أدائك. وبهذا المعنى. فإننا نملك 
درجة من السيطرة على حياتنا والتحكم فيها أكثر مما يظنه معظم الناس بكثير. قال 
"ويليام جيمس" - عالم النفس والفيلسوف: "إن أعظم اكتشافات جيلنا هو اكتشاف 
أن البشر يستطيعون تغيير حياتهم من خلال تفيير توجهات عقولهم". 

ما سبب أهمية التوجه الإيجابى فى التأثير فى الآخرين؟ إن توجهاتنا تنعكس 
على من نحاول التأثير فيهم» فإذا لم تكن تشعر بمشاعر إيجابية تجاه القضية التى 
تحاول الترويج لهاء فكيف لجمهورك أن يشعر بمشاعر إيجابية تجاهها؟ وأا كان 
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“هبه هن طبيعةمجال عملی: ولاحيلة لى فىهذا؟ . 
إن عميلن راض بالفعل : ع الصادرإلتئإتعامل معها؟ . 


ل لانم ما أضله؛ لأنه لن يفير ك a‏ 1 


هاده مف اما لفل فمادا شرت ا مت ى أن ف 


التوجه ألذى تريده لد جمهورف. هليب أن بكون لذيلف أنت أولا؛ لأئك عندثذ فقط 
سقط التانیو شی القاس 

وحتی عندما تکون الظروف تحت سیطرتناء فلابد أن نحرص على عدم تبنى 
توجه انهزامی. وبدلا من توجه "لیس الأمر بیدی". أو "لا أستطيع فعل شىء" أو غير 
ذلك من التوجهات الانهزامية القائمة على رد الفعل» عليك أن تركز على ما لديك 
سيطرة عليه بالقعل وثركز توجهف علبة بسورة إیچابية. 


التعاطف 


يمنى التعاطف أن ذرى الأشياء من منظور الآخرين؛ لأن القدرة على أن ذرى الأشياء 
من منظور الآخرين تخلق تأذيرا طویل الأمد شيهم . . عندما يعرف الناس ننا دری 
ما یرونه» ونشعر بما یشعرون به ونتألم مما يتألون منه؛ فإنهم سیکونون مستعدین 
للتأثر بنا. ويجيد عظماء المقنمين التعاطف ويفهمونه. 

ويرتبط التماطف بفهم موقف الآخرين ومشاعرهم ومخاوفهم بصورة واقعية. 
وهو القدرة على تمثل مواقف الآخرين وتقدير ما هم فيه وما يتعاملون معه. عندما 
يدرك الناس أنك متوحد معهم عاطفيًاء فإن انفتاحهم على محاولتك التأثير فيهم 
يزداد زيادة هائلة. إنه من الرائع أن نجد شخصًا متوحدًا معنا عاطفيًا فى هذا العالم 
لملىء بمن يحاولون أن يجملونا نفعل الأشياء لصالحهم الخاص دون أى اهتمام بما 
دشعر به تحاه ذلك. 
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ويساعدك التعاطف على الشعور بدرجة أقضل من الرضا أيضا!: لأننا نشعر 
فعلا بقدر أكبر من السعادة عندما نؤثر الآخرين على أنفسنا كنقيض للرسائل 
الهائلة التى نراها من حولنا. والقائمة على الأنانية. قال "زيج زيجلر" بحكمة: 
"إن أقضل طريقة للحصول على ما تريده من الحياة هى أن تساعد الآخرين 
على الحصول على ما يريدون". ولقد اتضح أيضا أن التعاطف يزيد الإنتاجية 
والشعور بالرضا. وهذا دليل آخر أن مساعدتك للآخرين مساعدة لذاتك أيضا. 
ومن المثير أن نذكر أن الدراسات النى توضح أن من يستطيعون إظهار التعماطف 
يتمتمون بدرجهة فوق المتوسط من تقدير الذات؛ ويشمرون بالمزيد من المسئولية 
الاحتماعية. ' 

ورغم كل الأدلة على أهمية وفائدة التماطف فى الإقناع. فإن دراساتنا توضح 
أن الفالبية من المقنعين يظنون أنهم يظهرون تعاطفا تجاه جمهورهم فى حين يشعر 
غالبية الجمهور بأنهم يمملون معهم دون اهتمام. إنه من شبه المستحيل التظاهر 
بالتعاطف. وحتى لو ظننت أن جمهورك قد اهتنع بنك متوحد معه عاطفيًا. قراج 
نفسك؛ لأن كل ما فى الأمر أنهم لا بظهرون لك عدم افتناعهم. 

عندما تستطيمع أن تدرك ما يشعر به جمهورك. فإن اقناعك له وتأثيرك فيه 
يصبح سهلا: لأنك تكون تقمصت موقفه:؛ وبالتالى يعرف أنك تشعر بما يشعر به. إن 
الظهور بمظهر المتعماطف مع جمهورك أمر يستلزم مهارة حتى لو كنت متعاطفا بالفعل 
فى داخلك. إننا نعيش فى عالم أنانى: ولذلك قان التاطف مناقض لكل شىء نتعلمه 
فى هذا المالم تقريبًا. إن الاطفال بتعلمون أن يكثروا من طلباتهم ويتمركزوا حول 
أنفسهم. أما المقنعون المظام قإنهم ينسون أنفسهم أثناء عملبة الإقناع. ويكتشفون 
ما يحتاح اليه جمهورهم. ويرتبطون مع جمهورهم من خلال التعاطف. والتعاطف 
أسلوب فعال لل( قناع. ويمكن تهذيبه وصقله. والأكثر من هذا آنه - أى التعاطف - قد 
ينشىٰ علاقة حميمة بين شخصين لم يكن ايهما يعرف الأخر من قبل. 

ومن المؤسف أن حركة الحياة المعاصرة السريعة لا يبدو آنها تتيع الوقت للتوقف 
لمساعدة الأخرين: لذلك فاذا أردت التحلى بالتعاطف. فلابد أن تبحث عن - بل 
وتختلق - الفرص لإيجاد التعاطف بنفسك. واذا آردت أن تجد طرفا لزيادة ما لديك 
من تعاطف. فاسال نفسك الأستلة التالية. 


"به ساشعر لو كنت مكان هذا الشخصر؟"'. 


"اذا يشعر ذلك الشخص بما يشعر به؟". 
"كيف ا ا ستطيع المساعدة؟'. 


بم سأشمر لو حدث لى هذا الأمر؟ . 


وبوجه عام قإنك لن تخطي - عند تقييمك للمواقف كل على حدة - إذا راجهت 
الاحتياجات النفسيه والأنفعالية لجميع البشر مثل: الاستحسان. والانتباه. والتشجيع. 
والفهم. انك عندما تقبل من تنمامل معه بكل ما فيه فإنك نتعاطف معه. ولكن 
عليك أن تقبله بمواضع قوته ونقاط ضعفه. وانتصاراته. واخفاقاته. وشکوکه. 
ومخارقة. 


الرؤية 


يتمتع عظماء المقنعين برؤية أسرة للمستقبل ويستطيعون غرس هذه الرؤية فى 
جمهورهم. واذا اردت أن تؤثر فى الأخرين. فلا بد أن تكون لديك رؤية قوية واضحة 
للمستقبل. فالناس يشاركون عندما يرون أن هناك رؤية واضحة قوية يستطيعون لمسها 
وتذوقها والشعور بها أو رؤيتها. ليس هناك من يريد شراء حصة فى سفينة تفرق؛ 
والتاس تريد أن تمرف: ما الخطة؟ والى أين نحن ذاهبون؟ وماذا نستهدف؟ وبمعنى 
آخر يريدون معرفة الرؤية. ومهمتك كمقنع هى أن توضح بقوة كيف تمثل الرؤية حلولا 
لماكل جمهورك؛ ولابد ان تردم رؤيتك الفجوة بين الموفف الحالى والموفف المرغوب. 
أى أين جمهورك حاليا وأين يتمنى أن يكون. 

والرؤية العامة تجمع الناس مها باتجاه نفس الأهداف. والمؤثرون من الناس 
لديهم رؤى واضحة محددة متطلمة للمستقبل. ومليئّة بالإتارة العظيمة والتوفع. 
تذكر أن الرؤية - سواء كانت رؤيتك أنت أم رؤية شخص آخر - تحدد القرارات 
ا 

والرؤية أداة قوية جدا لمساعدة الآخرين على استيضاح الصورة الكلية. وأيّا كان 
دورك الإقناعى - سواء كنت والدا. أو زوجًا. أو مدربا. أو صديةا؛ أو عاملا بالمبيعات. 
أو موظقا - فإن توجيهك لجمهورك باتجاه رؤيتك طربقة قوية لزيادة تأثيرك فبه. 
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والرؤية قوة هائلة لأنها تبقينا فى حالة من التركيز على المستقبل. وتمنح الناس 
احساسًا بهدف الوجهة. وسعظم هؤلاء الناس ليست لديهم أهداف واضحة أو وجهة 
فى حياتهم. قال "ستيفن كوفى": "إن بداية المرء وعينه على خط النهاية تعنى أنه يبدا 
ولدبه فهم واضح لوجهته". ويمنى هذا أن تمرف إلى أين أنت متجه حتى تفهم موقفك 
الحالى فهمًا أفضل حتى نكون الخطوات التى تقوم بها فى الاتجاه الصحيح دائمًا"". 
ويتوق كل البشر لوجود وجهة لحياتهم؛ لذلك فإن من لديه وجهة يكون موضع إبهار 
للجميع. وعندما تحدد وجهتك. فلابد أن تفكر تفكيرا طموحا. قدم "والت ديزن" 


لا تضم خططا متواضعة؛ لأنها لا تلهم الناس وريما لا تتحقق. ضع خططا كبيرة. 
واجمل أهدافك كبيرة مع التحلى بالأمل والممل. وتذكر أنك عندما تضع خطة نبيلة 
ومنطفية. فإنها لا تموت أَبدًا بل تظل كيانا حيًا بعد أن نموت وتؤكد نفسها بقوة دائمة 
النمو. 


والرؤية الحقيقية تؤثر على جمهورك حتى عندما تفيب أنت عن هذا الجمهور؛ لأن 
کر 
الرؤية المعدية تؤثر على أفكارنا وخيالنا بصورة دائمة. 


نفد بر الدذات 


يتمتع المقنعون المؤثرون بدرجة صحية من تقدير الذات. وتقدير الذات هو مدى حب 
المرء لذاته. ودرحه ثقته يتفه ورضاه عنها. ۽ عظماء الممنعين لديهم درحه رانفه من 
تقدير الذات ويشعرون بالرضا عن أنفسهم. والتقدير المالى للذات يجعل الناس أكثر 
كرمًا. وأملا. وانفتاخا عقليًا. وتأثيرًا. ويشعر من يتحلون بتقدير 'لذات بالقوة والآمان 
بمعنى أنهم يستطيمون الاعتراف بأخطائهم ولا تحبطهم الانتقادات. ولعلك تمرف أن 
ثفة هؤلاء بأنفسهم تتخلل جميع جوانب حياتهم: العمل. والتعليم. والعلاقات. ويتمتع 
عطظماء المصمين بالقدرة على زيأدة تفدبر حمهورشم لأنفسهم ويجفلونهم اکر ااا 
على ما بقدمونه لهم من افناع او تأثير. 
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يحتاج كل البشر ويريدون الثناء والتقدير والقبول. وممرفتنا وتأكدنا من قيمتنا 
لدى الآخرين ربما كان أعمق رغباتنا وأقواها. اننا نريد التقدير والثناء حتى نشعر 
بأننا نحظى بالإعجاب والاحترام. ولذلك فإنك اذا تحدثت مع الناس وتعاملت معهم 
بطريقة تزيد من تقديرهم لأنفسهم. فستزيد من تأثيرك فيهم. والاستخدام المناسب 
لبنا التقدير وتتقديم الإأطراء الصادق فد يفير من السلوك ويحسنه. ان من يتلقون 
الثناء تصبح لديهم سمعة يحاولون الحفاظ عليها. وفرصة لاثبات أن هذا الثناء 

ولا يمثل عظماء المقنعين تهديدا لتقدير أى شخص لذاته. بل يحرصون على أن 
يشعر جمهورهم بأنهم قادرون على فعل ما يطلہون منهم فعله. انك اذا عرضت على 
أحدهم أن تساعده وبدا لك أنه يرى أنه من الأفضل أن بعرف كيف يساعد نفسه. فإن 
هذا يمثل ضربة لتقديره لذاته. اذا أثار تلقى المساعدة رسائل سلبية لدى المتلقى. 
فإنه يشعر بالتهديد ويستجيب بصورة سلبية." اننا نقبل الأوصاف التى تمتدحنا 
بسرعة أكبر من قبولنا الأوصاف التى لا تمتدحنا.“ 

وعلاوة على ذلك. قإن ضعف نتقدير الدات يؤثر على تفكيرنا وسلوكياتا. وإليك 
عدة طرق توضح كيف يحدد التمدير المنخفض للذات ما نقوله وما نفعله: 


شذكر سلوكافا الاضية وتبريرها بطربقة تمررها. 
نظهر درجهة بالغفة من الثقة فى معتقداتا وما نصدره من احکام. 


نظهر الفخر الجماعى (كأن نرى الجماعة التى ننضم اليها - سواء كانت 
واااو ا ا ا ی و 


نبالغ فى تقدير مدى دعم الآخرين لأرائنا. 
نقارن انفسنا بفیرتا دائما. 
نشعر بالقوة وتقدير الذات بسبب وضعنا الاجتماعى أو ممتلكاتنا. 


فلب علينا التقليل من الاخرين لنقوية مشاعر نا الايحابية نحاه N‏ 
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توضح الدراسات التى أجریناما فى معهد الإفناع أن معظم حواراتنا تنهه کل 
أنها سلبية بغض النظر عن النوايا وراءها. وحتى عندما نقول شيئًا إيجابيًاء فهناك 
دائمًا من سیحولونه لشیء سلبی. عندما تکون فی موقف إقناعی. فمن الضروری أن 
ترفع من قيمة جمهورك بأسلوب صادق حقيقى؛ حيث إننا فى أغلب الأحوال نقدم 
أنفسنا للآخرين بطرق تثير التهديد. أو المنافسة. أو الغيرة. أو سوء الظن. احرص 
لی أن رن قاو سانقا مخلصاً. 

لا يمكن أن تخطىُ مادمت تقدم ثناء صادقاء فهذا الثناء سيجعل الناس تشعر 
بدرجة أكبر من الرضا والسمادة والحماس والإنتاجية. ولعلك جربت هذا بنفسك. 
فعندما تحصل على ثناء صادق ترتسم على وجهك ابتسامة وترتفع روحك المعنوية. 
لا تنتظر سببًا وجيهًا أو حدوث شىء مهم بل كن سخيًا فى ثنائك. واجعل عادتك 
أن تقدم الشاء الصادق تفا وستزيد 
ن هدرد على الحاثير الإيجابى فى 
الأخرين: 

سيزداد انفتاح الناس وقبولهم نا 
تقوله أو تقترحه إذا ساعدتهم على 
الشعور بالرضا عن أنفسهم» وعملهم. 
وإنجازاتهم. وهذا لن ينجح إلا إذا كنت 
نت نفسك تتحلى بدرجة كبيرة من تقدير 
الذات. يعرف كبار المقنمين أن هناك علاقة 
مباشرة بين تقديرهم لأنفسهم وقدرتهم 
على زيادة تقدير جمهورهم لذاته. عندما 
تشر حمهوراك بأن اسهاماته ذات أهمية. 
فلن يمضى وقت طويل قبل أن يصبحوا 
مناصرين اقوياء لك. 


٩۰‏ کیرت دبلیو. مورتینسین 
الحصضور المؤثر 


إن اليد التى تمطى الزهور يبقى بها الشذى'. 


فل صینس 


التأثير فى الناس أساس النجاح. وعندما يوجد التأثير فى الناس» فلن تحتاج لحقائق 
أو أرقاح لإفناع أحدهم: لأنك ستستطيم أفناعه من خلال شخصيتك فقط. ولن تحتاح 
لساعات للتائير فيه بل لثوان. ويمرف كبار المقنمين كيف بحمقون التاثير على المديين 
القصير والطويل. وسيساعدك تطوير حضورك المؤثر على تحفيز ونقوية الاخرين 
على اتخاذ المادرة. غندما تجيد كل المناضر الأساسة للتار - جاذبة الأخصية. 
والشفف. والتفاؤل والتوجه. والتماطف. والرؤية وتمدير الذات - وتستخدمهاء قستمنعح 
نفسك الطاقة والحضور اللذين تحتاح اليهما لتحقيق النتائج. 


القراب. والطاووس؛ فصة خيالية 
غامر غراب بدخول مرج تعيش فيه الطواويس. فوجد عددا من الريشات التى سقطت 
منها أثناء موسم تبديل الريش. ربط الفراب الريشات فى ذيله. وسار نحو الطواويس. 
وعندما افترب من الطواويس اكنشفوا خداعه. وبداوا پنقرونه على راسه وينتفون 
له ريشاته المستمارة. فماد الفراب الى بنى جلدته من الغربان الذين كأنوا بشاهدون 
ما يفعله من على البعد. ومع ذلك فلم يكونوا أقل من الطواويس ضيقا وانزعاجا 
منه. 


العنى: الخداع لا يترك اثر سینا لك على أعدائك قحسب. بل وبدمر صد أقاتكف أيضا. 


تتمتع بجاذ بية الشخصية؟ قد تظن ذلك. ولكن كيف يراك الاخرون؟ هل 
تجذب إليك الناس أو هل يريدون أن تترك عليهم الأثر؟ هل تنفر الناس دون حتى أن 
تدرك ذلك هل تتحلى بالخصائص المشر التى تميز ذوى الشخصيات الجذابة. زر 
موفع WW. P8۲51351011¶.°007‏ لتکتشف هذا. 


المصل التاسع 


مهارة الإقناع ۷# 


كيف تحفز نفسك والاخرين بصورة دائمة 


"الرغبة فى الفوز أهم من الفوز" . 
فینس لومباردى 


نمل التحضيزر کل سس لعظما: الممنع؛ فالتحفير لازم ليس فط لمطم الخطوات 
الكبرى باتجاه الأهداف. بل ولازم أيضا لكل الخطوات المرحلية البسيطة على طريق 
تحقيتها. انك ما لم تكن تشعر بدافمية وتحفيز. فان النتيجه لن تقتصر على عدم 
انجازك شيئًا. بل ولن تبدأ أساسا. ويلمب التحفيز دورا ثنائبا فى عملية الإقناء. 
فهو الخطوة الأولى والأهم فى الحفاظ على الدافعية. وبمجرد أن تستطيع تحفيز 
ذاتك باستمرار. قسوف ينتقل تركيزك الى الهام الأخرين وتحفيزهم عل الفعل. 
ولأن عظماء المقنعين يجيدون كل مهارة من هذه المهارات. فإن هذا الفصل يلمك 


Y۹ 
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لاحظ أننى قلت: "بمجرد أن تستطيع تحفيز ذاتك باستمرار": لأن المواصلة هى 
الاساس. لملك تذكر مرات كثيرة شرت فيها بإثارة وحماس تجاه شىء وتمسكت 
بفعله واستعددت له. ثم ماذا حدث؟ لقد فتر حماسك واثارتك والترامك بعد فترة 
قصيرة. إن عظماء المقنعين يظلون فى حالة من التحفيز المتواصل. 

ولابد أن تتفهم الطبيعة الإنسانية وسبب فعل الناس لما يفملونه. إننا أحيانا ما 
نشمر بدافعية هائلة. وأحيانا أخرى لا نستطيم النهوض من الفراش صباخًا. لماذا؟ 
اننا فى الفالب ليس لدينا نظام عمل أو فهم لكيفية الحفاظ على الداقمية بعد 
انطلاق شرارتها الأولى. إن التحفيز ليس مفيدا إذا اتخذ صورة نويات متقطعة. لا 
شك أن الشرارة الأولى مهمة؛ ومع ذلك فإننا ينبفى أن نجد طريقة للحفاظ على هذه 
الشرارة متقدة. والتحفيز هو إحدى تلك المهارات التى نحق النجاح. والتى لا نتعلمها 
فى المدارس. 

ومما يحافظ لنا على ديمومة التحفيز أن نكون صادقين مع أنفسنا وأن ندرك أن 
انفعالاتنا. وظروفنا؛ وانضباطنا تتقلب من ساعة إلى أخرى ومن يوم إلى آخر؛ لذلك 
لابد أن نكون مستعدين بشبكة امان من التحفيز. لابد أن يكون لدينا نظام. عندما 
يزيد ما لديك من طافة واثارة ودافعيه. ففكر فى طرق للحفاظ على هذا التحفير 
متواصلا بصورة يومية. التحفيز شلال متدفق. وليس موجة كبرى لا تحدث إلا مرة 
واحدة. وقد تبدو لك هذه الفكرة فكرة بسيطة - وهى كذلك بالفعل - ولكن بساطتها 
هذه نفسها هى ما يجعلها واأحدة من أدوات الإفناع التى كثيرا ما نتجاهلها. اكتشفت 
الدراسات التى أجريناها فى معهد الإقناع أنه عندما سئل المقنعون عن قدرتهم على 
تحفيز وتحميس أنفسهم. قالت نسبة 0٠‏ منهم إنهم يجدون صعوية فى هذه الناحية. 
وأنا أعتقد أن السبب فى هذه النسبة المرتفعة هو أن الناس لا يعلمون أن الد افعية لابد 
من الحفاظ عليها بصورة يومية. بل ولحظية فى بعض الحالات. 

اننا نستطيع علاج كثير من المشاكل التى تواجهنا فى التحفيز إذا تعاملنا 
مع التحفيز على أنه غذاء بدنى. إننا لا نقول أبدا: "لقد أكلت وجبة دسمة. وهذه 
الوجبة ستكفينى لبقية الشهر". من المعلوم أن أجسامنا تحتاج للغذاء بصورة يومية. 
والتحفيز تنطبق عليه نفس القاعدة. حيث يتحقق أعظم نجاحاتنا عندما يصحبه 
نحفیز واضح نابت. 


الفصل التاسم | مهارةالاقناعالسابعة ١۷۴‏ 


ان الناس حالیا بریدون کل شىء وفورا. فنحن نريد حلولا سريعة. واشباعا 
فوریا. ونتانج سريعة. إننا لا نريد إرضاء فوريا فحسب. بل ونريده أيضًا بأقل قدر 
من الجهد. على سبيل المثال. فإنك لو سألت مجموعة عشوائية من الناس فى الشارع 
ان كانوا يريدون الاستقلالية المالية. أو تخفيض الوزن. أو تحسين علاقاتهم. فإنهم 
جميعا سيقولون نعم. ومع ذلك فكم من هؤلاء من لديه القدرة على وضع خطة عمل 
مفصلة يتبعها فعلا لتحقيق هذه الأشياء؟ قلة فقط - ان كان هناك أصلا - من لديه 
مثل هذه القدرة. وهدا الافتعار للاستمرارية طبيعة بشرية؛ حيث إن معظمنا يشمر 
بشرارة الانطلاق إذا شجم على ذلك. ولكننا لا نممل على إشمال نار هذه الشرارة 
أبدا. وحتى لو فعلناء فإننا لا نضع خطة للحفاظ على هذه النار متقدة. 


معوفقات التحضر 


كثيرًا جدّا ما يصبح طريق النجاح - الذى كان واضخًا ومحددًا فى البداية - غائمًا 
مرة أخرى. فما هى الفيوم التى قف طريق النجاح وتموقه؟ إنا جمينا نستطليع 
احصاء فئات الأشياء البسيطة التى تميق هذا الطريق. ومع ذلك فإن الافتقار للنجاح 
بعيد المدى أعمق بكثير من الانتكاسات اليومية والإحباطات. اقض بض الوقت 
لمراجمة كل المنعطفات على طريق النجاح: الشك بالذات. وتدمير الذات. والنكد. 
والصوت الداخلى السلبى. وعدم القدرة على الالتزام بضعل ما نمرف أنه ينبغى علينا 
فعله. وأحيانا ما ينتج ضعف الإصرار والمثابرة عن أن السلوك المرغوب ليس جزءًا 
من نسق عاداننا. وفى احيان اخرى ينتج عن عدم فعلنا لما ينبغى علينا فعله للاسباب 
الصحيحة أو بالطريقة الصحيحة. وأحيانا ما ينتج عن محاولتنا علاج المشاكل أو 
السلوك الظاهر وليس المشاكل الأساسية. أى أن نمال الأعراض وليس المرض. 

ويحيط عظماء المقنعين أنفسهم بأناس لا يقلون عنهم نجاحا (بل وأكثر منهم 
نجاخًا) بالإضافة على حفاظهم على نظرة إيجابية. ومن الأسباب الكبرى لعدم 
حفاظنا على التحفيز أننا قد ندمر جهودنا عن غير قصد أو نترك الآخرين بدمرونها 
ا ا أن هذا يحدث. وهذ! أشبه بإلقاء دلاء من الماء على نار حماسنا. 
او ترك الاخرين يخمدون هذه النار لدينا. ثم نقف ونحك رءوسنا متسائلعن عن سبب 
اخماد النيران. 


وثمة معوقان كبيران للتحفيز هما تركيبتنا العقلية. والناس الذين تعمل معهم. انظر 
حولك: هل من يحيطون بك يرتقون بك أم يهبطون بك؟ هل يشجمونك أُم بحبطونك؟ 
اننا كثيزا ما نستسلم نتيجة لمدم تلقينا الدعم أو التشجيع ممن نحترمهم ونحبهم. 
وقد يكون هذا الضعف فى الدعم ناتجا عن محاولتهم حمايتنا أو عدم إدراكهم موففنا 
ادراکا کاملا. او ربما كانوا يدركون الموقف بكل أبعاده. ولكنهم غير مقتنعين به. 
أو ربما كانوا يشعرون بالفيرة أو الاستياء. حيث لا يسعون هم لتحقيق أحلامهم؛: 
لذلك لا يجدون مبررا لأن تسمى أنت خلف أحلامك. ومع ذلك. فبالإضافة لكل 
أولئك الذين لا يشجمونك أو لا يفهمون خططك أو يؤمنون بأهميتهاء أو من يرون 
حياتهم بائسة ويريدون أخذك معهم. فهناك أيضا أولئك الذين يسعون بنجا- 
لتحقيق أهد افهم. وهؤلاء سيشجمونك على أن تفعل مثلهم. أحط نفسك باللهمين 

وثمة سبب أخر لإضعاف قدرتك على تحفيز نفسك. وهو تركيبتك المقلية. فى 
الكثير من الحالات تفقد أحلامنا قوتها أو نتخلى عنها تمامًا. ومع ذلك فعندما 
نفقد قدرتنا على الحلم. فإن جزء! منا يموت. فإذا وجدت نفسك فى هذا الموقف. 
فلابد أن تراجع حلمك. كن صادقا مع نفسك: هل سبق لك أن انتحلت الأعذار لمده 
سعيك لتحقيق حلمك. أو وجدت أنك لا ينبغى أن تسمى لتحقبقه أو ليس لديك الوقت 
لتحقيقه؟ إن هذا اسمه "اعاقة الذات" . اننا ندمر جهودنا ورغيباتنا بانتحالنا 
الأعذار والمبررات وتوقع الفشل المستقبلى. ونشعر فى أعماقنا بأن هذه العقلية هى 
الطريق الامن. إن فكرة النجاح قد تكون مخيفة. حيث قد يتضمن النجاح التضحية 
بالقديم المألوف وتبنى الجديد وغير المألوف. وهو يعنى التزامات جديدة» وتفييرًاء 
واجراء بمض التعديلات. 

لملك سمعت عن ربط الأفيال الصغيرة فى وتد مفروس فى الأرض. حيث يحاول 
الفيل الصغير السير ولكن الوتد يكون مفروسا بممق. وعندما يكبر الفيل بستطيع 
بسهولة أفتلاع هدا الوتد المربوط اليه ولكن هدا يكون بعد قترة طويلة من الاستسلام. 
حيث يكف عن مجر د المحارلة. ويسمى دكتور "مارتن سيليجمان ' - مؤسس علم 
النفضسس الإيجابى - هذه الفكرة "انمدام الحيلة المكتسب" . إنفاعندمالانتحمل 
مسئولبة انعدام حليتا المكتسب. فإن هذا يثير النتائج السلبية التالبة وفقا لما يقوله 
دکتور "سیلیجمان . 
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عدم القدرة على التعلم من الموقف. 

س اعافة القدرة على الإبداعية. 

س اضعاف توقمات النجأحات المستقبلية. 

و الاأضطرابات الانفعالية كالقلق. والعدوانية. والخوف. والاكتئاب. 
۾ ضعف الجهاز المناعى فى الجسم. 

إضعاف القدرة على الكسب المادى. وتقليل الأمان الوظيفى '. 


اننا عندما نكون صرحاء مع أنفسنا. فقد نجد أن هناك مواضع يسود لدينا فيها 
انمدام الحيلة المكتسب. وحتى نتغلب على هذا التوجه. قفإننا بحاجة لأن نحلم بل 
ونحلم أحلامًَا كبيرة. لابد أن نشعر بالإلهام لكسر تلك القيود. تذكر أن المعوقات 
ليست لها قوة إلا ما تعطيه أنت لها من قوة. ومثلما يحدث عندما يبلغ الفيل الصغير 
النضح. فان المعوفات فى حياتنا ليست عقبات حقيقية. ماذا يعيقك؟ ما القيود فى 
حياتك؟ ماذا يلزمك حتی تنهض نشطا من فراش نومك صباخًا؟ اذا كانت أحلامك 
غير ملهمة. قإنه من الصعب أن تظل متحفزا. 

وعظماء المقنمين مسئولون مسئولية كاملة عن نجاحهم. وفشلهم. وحياتهم. وانت 
إذا اجتهدت فى المحاولة. فأنا على يقبن من انك تستطيع التوصل إلى عشرين سببًا 

ولكن هذه الأسباب لا تهم: لأن كل ما تحتاج إليه هو سبب واحد لتكون ناجخًا. 
اننا قد نقضى يومًا بطوله فى إيجاد المبررات والأعذار. واليك عددا من الأعذار التى 
أسمعها من العاملين فى مجال الإقناع. 


۾ "لا أستطيع أن أبادر بالاتصال بعميل محتمل". 
۾ "انهم محظوظون قحسب . 
"إن المنطقة التى أعمل بها سيئة". 


_ 'الاقتصاد راکد ". 


» "انهم یتسببون فی فشلی". 

و "ان الموظفين يكرهوننى . 

و "حاولت ولم أنجعح". 

۾ "أسلوينا التسويقى عفا عليه الزمن". 
"لا أجيد الإقناع عبر الهاتف". 
"'المنافسون افوياء". 

س 'منتجنا يحتاج لتحسينات . 

۾ "سأنجح اذا كان لدى مثل هذا العميل". 
۾ "كيف نتوقم منی آن انافس...؟". 


ه "الشركة ليس بها ما يكفى من العملاء المحتملين". 


وأبّا كان شكل الإحباط الذى يعترض طريقك. فلابد أن تقوى نفسك وتواصل 
الملسير. فكر فيما كان سيحدث لو كان "أبراهام لينكولن" قد استمع لمنتقديهء أو 
استمع 'توماس !دیسون" لکل من قالوا له إن اختراعاته مستحيلة. ماذا کان سیحدٹ 
لو كان "بيل جيتس" قد استمع للناصحين أثاء دراسته بجامعة هارفارد. وظل 
فى الكلية؟ ماذا كان سيحدث لو كان "مارك فيكتور هائسن . و "جاك كانفيلد 
فد استمعا لما يزيد عن مائه ناشر ممن رفضوا فكرة سلسلة كتنب شوربة دجاج 
الروح (والتى بيع منها ملايين النسخ)؟ وهناك الكثير والكثير من القصص 
المشابهة. ما قصتك. وهل ستكتبها أنت أم سيكتبها غيرك؟ إن الشىء الأساسى الذى 
نخرح به من هذه الخبرات هو أننا لا ينبفى أن نسمح للآخرين بسلبنا طاقاتنا 
وتحفيزنا. 

لنتجاوز اأنمدام الحيلة المكتسب. واعذارنا الجاهزة للفشل ونقرر 
ضار 
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الالنرام 


"انومن نم مز نارن سا مدا اتر يا . 


-. اندرو کارنیجی 


للالتزام علاقة قوية بمنظورك للامور. عندما تراجع منظورك الشخصى. فهل 
تنجد فيه الصورة الكلية أم تفرق فى تفاصيل اللحظة؟ لابد ان تحرص على أن يكون 
منظورك صلبًا قويا والا أصبح التزامك ضعيفا. اننا نمرف جميعًا آنه عندما يقول 
أحدهم "سأحاول". فانه لا شیء پحدث آبدا. ان توجه "سأحاول" یختلف عن توجه 
"سأفمل"؛ فالتوجه الثانى التزام آما الأول فإنه ترك للنفس تبحث لها عن مخرج. 
احرص على أن يكون للالتزام الذى تتعهد به فى لحظة اثارة تحفيزه الدائم حتى 
ترتقى للمستوى التالى. إن عظماء المقنعين يجعلون التزاماتهم افوى من حالاتهم 
الانفعالية. 

ومن الطرق الأساسية للحرص على أن يظل التزامك فويا أن تزيد قوة ارادتك 
وتأجل الإشباع. أجرى "والتر مبتشيل" - وهو عالم نفس بجاممة ستانفورد - دراسة 
أصبحت تعرف باسم "اختبار الحلوى" استضاف فيها مجموعة من الأطفال فى سن 
الرابعة فى حجرة وأعطى كلا منهم قطمة حلوى. وقال لهم إن بمقدورهم أن يأكلوا 
هذه الحلوى فورًا أو ينتظروا خمس عشرة دقيقة قبل أن يأكلوها ووفتها سوف يحضر 
لهم قطعة حلوى أخرى عند عودته كمكافأة على انتظارهم. استطاء الكثيرون من 
الأطفال الانتظار. ولكن البعض لم يستطع. وبعد انتهاء الدراسة. قام "ميتشيل" 
بمتابعة هؤلاء الأطفال ليرى كيفية أدائهم فى الحياة فجاءت نتائج المتابعة مذهلة. 
حيث اكتشف أن الأطفال الذين استطاعوا تاجيل اشباعهم كانوا أكثر نجاخا بمعدل 
الضعف دراسيًا واجتماعيًا وانفعاليا من نظرائهم الذين لم يستطيعوا الانتظار. وقد 
اظهر الأطفال الذين استطاعوا تأجيل الإشباع اثناء دراستهم الثانوية فوة إرادة 
ودرجات دراسية أعلى. واحرزوا ٠٠١‏ نقاط أعلى من افرانهم الذين لم يستطيعوا 
تأجيل الإشباع على اختبار التأهيل الجامعس '. 

وحتى بالنسبة للافراد الأفوياء. فإن مستوى التزامهم وقوة ارادتهم ليس ثابتا 
دانما. فقوة الارادة أشبه ببطارية. حيث تضمف فوة هذه البطارية بممارسة قوة 


الارادة شل مړرار اليوخ. ما الل بسننز ف ملاده بطاريتك؟ ان التفب. والانفعالات 


۱۷۸ کیرت دبلیو. مورتینسېن 


السلبية. وضعف مستويات سكر الدم. وكبت الانفعالات. بل وحتى ضغط الأقران 
تستنزف طاقة بطارية قوة إرادتك أكثر من أى شىء آخر. 

وقد أكدت دراسة مثيرة على ضدق فكرة أن قوة الإرادة يمكن تقويتها إذا تخلات 
ممارستها فترات راحة» حيث أجرى الباحثون دراسة على طلبة جامعيين طلبوا منهم 
فيها المشاركة فى تجربة بخصوص إدراك التذوق (أو هذا ما قيل لهم) لپن 
هؤلاء الطلبة أن يحضروا للدراسة جوعى. وذلك بأن يمتنعوا عن تناول الطعام قبل 
وصولهم لحجرة التجربة بثلاث ساعات. وعندما دخل الطلبة غرفة التجربة قابلتهم 
رائحة كمك الشيكولاتة ألطازج الذي ثراكم على جانبى الطاوئة وبجواره وعاء من 
الفجل الطازج المغسول. وعند دخول الطلبة الحجرة تم تقسيمهم إلى مجموعتين 
قيل لأفراد المجموعة الأولى إن المسموح لهم هو أكل الكمك فقط فى حين أمر أفراد 
الجموعة الأخرى بالاقتصار على أكل الفجل. ثم ترك الطلبة لحالهم يتجولون فى 
الحجرة بانتظار الباحثين. وكان من الواضح أن أفراد المجموعة المخصصة لأكل الفجل 
لابد أن يمارسوا قوة الإرادة حتى يمتنعوا عن أكل رقائق كعك الشيكولاتة والاقتصار 
على أكل نعل وبعد خمس دقائق قيل 
للطلبة إنهم ينبغى أن ينتظروا حتى يهدأً 
ادراکهم الحس للطعام قبل أف يۇدوا 
مهمة جديدة. وكان التكيف التالى غير 
المرتبط بالأول (أو هكذا اعتقد الطلبة) 
فوأن يحلوا مسألة رياضيةء وكانت المسألة 
لا حل لها - وهو ما لم يكن يعرفه الطلبة؛ 
وكل ما فى الأمر أن الباحثين كانوا يريدون 
أن يعرفوا مدى سرعة استسلام الباحثين 
بشأن حل المسائل الرياضية. ' 

تقذ كزان هول الباعتين گانوا 
يفترضون أن قوة الإرادة وضبط الذات 
تضعف بعد القيام بمهام صعبة مثلما 
يحدث مع العضلة التى تستخدم لدرحه 
التعب أو الإجهاد. او بالبطارية التى فقدت 


www.Ilbtesama.com 
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شحنها. وبالنظر إلى المجموعتين - المجموعة التى أكلت الكمك (والتى لم تبذل قوة 
ارادة) . والمجموعة التى أكلت الفجل (والتى بذلت قوة إرادة لمقاومة رائحة الكمك) - 
جاءت النتائج مثيرة. حيث ظل أفراد المجموعة التى أكلت الكمك يعملون على المسألة 
الرياضية لمدة 1۸,0١‏ دقيقة قبل أن يستسلموا فى حين لم يعمل أفراد المجموعة التى 
أكلت الفجل إلا ۸,۲١‏ دقيقة قبل أن يستسلموا. وبمعنى آخر. قإن مجموعة الفجل 
- التى بذل أفرادها قوة الإرادة - استسلمت بمعدل مرتين والربع أسرع من المجموعة 
التى لم تبذل أية قوة إرادة. وخلاصة القول هى أننا كلما زاد استخدامنا لقوة إرادتنا. 
قل مخزونا منها. 


دائرة الاکناب: 
اذا بضشل التحضز؟ 


"إشعال شمعة أقضل من لمن الظلا د" . 


مل صینی 


من أكبر الانتقادات الموجهة للتحفيز كإحدى أدوات الإقناء أن نتائجه مؤقتة قى الفالب. 
وهناك بعض الصدق فى هذه الفكرة. ولكن هذا لا يحدث الا عندما لا يتم الاستفادة 
من التحفيز استفادة ملائمة؛ حيث إن تحفيز الأخرين أو تلقى التحفيز منهم على 
أشياء غير مناسبة ولأسباب غير مناسبة لن ينجح أبدا. وأنا أسمى التحفيز للحصول 
على نتائج قصيرة الأمد "دائرة الاكتئاب". وتصف دائر ة الاكتثاب هذه التوجه الفالب 
علينا بان نسلك أسهل الطرق وليس أفضلها. اننا نقبع فى مناطقنا المريحة - وهى 
المناطق التى لا نبذل فبها الكثبر من الجهد لتحليل ما يحيط بنا - وهذه المناطق 
نعيش فيها بحكم العادة والروتين. فتصبح نتيجة ذلك أن نقاوم التفيير. ويقل احتمال 
دنا لأنفسنا بحثًا عن التميز. إن الخوف من المجهول والخوف من ارتكاب الأخطاء 
أيضا من أسباب بقائنا فى مناطق الراحة. قال "مارك توين": "القطة التى تخطو 
على موقد ساخن لا تخطو عليه أبدًا بعد ذلك . ولكنها لا تخطو على موقد بارد أيضا". 
ان منطتة الراحة أمنة ومألوفة. ولكنها تشانا بفعل الخوف وعدم وجود ما يكضى من 
التحفيز لدينا للخروج منها. 


۲ ¬ کرت دبلیو. مورتینسین 


ومع ذلك فسوف يتسلل الخوف إلى رضانا عن أنفسنا. وندرك عند مرحلة ما أننا 
لم نحقق أيا من الأشياء التى نحتاح لتحقيقها. قنشعر فجأة بالخوف مما نحن عليه 
والى أين نحن متجهون نتيجة للإهمال. وعندما نمعن التفكير فى وجهتنا. فقد نشعر 
بالرعب ونعمل بصورة محمومة لتمويض الوفت الذى أضعناه. وتستمر هذه الاستعادة 
امحمومة لمدة تكفى لنعاود الى حيث نربيد. ثم يهدأً حماسنا. وعندئذ نجد أنفسنا 
نعود الى منطقة الراحة ثانية. ونحن نشعر بتبلد تجاه الأشياء التى كنا نشعر بالرعب 
من عدم إنجازنا لها منذ فترة قصيرة مضت. وعندئذ نكون فى موضع نبدا منه 
بداية حديدة. وهنا نجد أنفسنا فى "دائرة اليأاس". 

واليك سيناريو شائفًا: لنفترض أنك ستشارك بعد مدة فى اجتماع زملاء 
دراسة قدامى. ولكنك تستمتع منذ عقود بتناول الأطعمة الفاخرة (مثل حلوى رقائق 
الشيكولاتة). ونتيجة ذلك أن ملابسك فد أصبحت ضيقة تماما: لذلك لا ترغب 
فى الذهاب لحضل اجتماع الزملاء القدامى فى هذه الحالة المزرية. وتخاف مما 
سيبدو عليه مظهرك فى الحفل بهذه الصورة. عندند يسيطر عليك الرعب. وتندذر 
بأن تخفض وزنك قبل موعد الاحتفال. وحتى تحقق هذا الهدف تهلك نفسك جوعا. 
بل وتبدأ فى ممارسة الرياضة. وتخفض وزنك. وتحضر الحفل بقوام رشيق وبثقة 
بالنفس. ثم تعود لبيتك وأنت تعتبر أنه من اللطيف أن تواصل تخفيض وزنك الزائد. 
ولكنك تمرف أن هذا أصعب مما كنت تظن؛ فتبدأ فى تناول الأطعمة عالية السعرات 
الحرارية من جديد. ثم تكثر من تناولها مع الوقت. وتكف عن ممارسة الرياضة:؛ 
فيعاود وزنك الزبادة ونبد هذا الدائرة المفرغة من جديد. 


مف مر نے ب فر 
هرم "'ماسلو" للاحتياجات 


بستطيع عظماء المقنعين اكتشاف الحاجات والرغبات عير المشبعة واشباعها. 
وثمة اساسان مهمان لمعرقة كيف تحفز الاخرين. وهما: )١(‏ اكتشاف احتياجاتهم 
ورغباتهم. و )١(‏ ايجاد طرق لإشباعها. 

ويعرف عظماء المقنعين أن طرق تحفبز الناس تختلف من قرد لفرد. ومن وقت 
لأخر. بعرف الكثيرون منا "مدرج الاحتياجات" الذى وضمه "ابراهام ماسلو". 
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وغد وضع "ماسلو" - الباحث وعالم النفس الشهير - هرما بالاحتياجات البشرية 
يوضح الاحتيا جات البشرية التى نشعر بتحفيز كبير لإشباعها ". وتبدأ قاعدة النظاح 
التحميزى باساسيات الحياة. وهذه الاحتياجات الاساسية الداعمة للحياة لابد من 
اشباعها قبل إمكان إشباع الاحتياجات العليا. وعندما لا يتم إشباع الاحتياجات 
الدنيا. فإن الاحتياجات العليا تكون أقل إلحاخًا. 


نحصق الذات: معرقة 
المرء لواهبه وفدراته 


. احتياجات الأناء الاحترام والوضع 

الاحتماعى والتمدير. 

١‏ احتياجات اجتماعية ؛ الماطقة والصحبة, والاحتواء 
احتياجات الأصن الحماية من الصضرر البدنى 


* احتياجات قسبولوجية: الطمام والنوم والمأوى 


وبعد أن يتم إشباع الاحتياجات الأساسية على هذا الهرم. فإنها تفقد قوتها 
التحفيزية. ويصعد الفرد على المدرح مستهدفا الاحتياجات فى منطتة أخرى. وعلى 
سبيل المثال. إذا كان الماء موجودا. فإن الحاجة لكوب من الماء من غير المحتمل 
أن تدقعنا للعمل. وعلى النقيض من ذلك. فإننا إذا لم نستطم دقع ايجار المسكن. 
فالاحتمال الأكبر أننا لن نفكر كثيرا فى احتياجات الإنجاز أو تحقيق الذات: لأن من 
یعانى من ألم فى الأسنان لا يقع فى الحب كما يقولون. 

والتحفيز الفعال يستلزم مخاطبة أدنى احتياجات الجمهور غير المشبعة على 
المدرج السابق وتقديم فرص لاإشباعها. 

وعلاوة على ذلك فلا تفترض أشياء: ففالبًا ما تكون افتراضاتك خاطئة كما 
سترى فى الجداول التالية. ان عظماء المقنعين يتحدتون إلى من يحاولون افنأعه 
حدبثا مباشرا. ویبذلون اوقاتهم للاستماع إلى احتیاجاته ورغباته منه هو مباشرة 


وفهمها. ستری فیما یلی مثالا على أنه قد يكون ما يحتاج إليه الموظفون شيئًا بينما 
ما يظن مديروهم أنهم يحتاجون إليه شىء مختلف. كم سيكون مدى كفاءة هؤلاء 
المديرين فى تحفيز العاملين لديهم إذا استطاعوا التواصل الفعلى معهم؟ إن ما نظن 
أن الآخرين يريدونه. وما يريدونه فعلاً عادة ما يختلفان. حيث توضح الدراسات أن 
واحذا فقط من كل عشرة أشخاص فو من يثلقى التقدير أو التجفيز بطريقة ذات 
معنى بالنسبة له" ويستطيع عظماء المقنعين أن يجدوا هذه الرغبات والاحتياجات 
بصورة دائمة. 


www.Ilbtesama.com 


الإلهام فى مقابل اليأس 


هناك شيئان يحفزاننا فى الحياة. وهما الإلهام واليأس: فنحن إما أن نتحرك باتجاه 
ما يلهمنا أو نبتعد عما يشمرنا باليأس وعدم الراحة. ولا يستخدم معظم الناس الا 
الطاقة التحفيزية للياس. حيث يستطيع أى مقنع أن يحفز جمهوره باليأس والخوف 
والقلق. ومشكلة هذا النوع من التحفيز أنه لا يدوم؛ لأن من يحركهم اليأس أو الخوف 
غالبًا ما يشفلهم كيفية خروجهم من الموقف لدرجة لا يفكرون معها فى أى شىء 
اخر. 

اذا أردت أن يستمر التحفيز الشخصى. فينبغى أن تعتمد على الإلهام. وهو الشىء 
المتأصل فى انفعالاتا ورؤيتنا. إن النتائج الإيجابية التى تنتج عن استخدام الإلهام 
كمحفز واضحة. واللهمون من الناس ليسوا بحاجة لمن يلوحون لهم بالمكافات حتى 
نجزوا شیئا. بل هم متحفزون من داخلهم ولا بنتظرون عوامل خارجبة لبتحرکوا فی 
اتجاه معين أو آخر. والتحفيز ليس شيئًا ثابتا؛ فلكل نوع من الناس نوعية مختلفة من 
التحفيز. ويعرف عظماء المقنعين متىء وكيف. وأية نوعية من التحفيز يستخدمونها 
ليس كمقنمين فقط. بل وفى حياتهم الشخصية أيضا. ومن المهم أيضا أن نعرف أى 
مزيج من أساليب التحفيز نستخدمه فى أى موقف إقناعى. 


"التحفيز شرارة داخلية فاذ! حاول شخص غيرك أن يشع 
لك هذه الشرارة: فالاحتمالات الا تحترق هذه الشرارة 
الالفترة قصيرة جد" . 


ستیضن أر. کوفی 


نظام تحفيز معهد الإقناع 


لقد أجاد عظماء المقنمين القدرة على تحفيز نوعيات مختلفة من الناس باستخداح 
أساليب تحفيز مختلفة. واسمح لى بأن أتممق هنا حتى أساعدك على فهم ما يحفز 
الناس (بمن فيهم أنت). ما الذى يفعله عظماء المقنعين لتحفيز جمهورهم على العمل 
وتحفيز أنفسهم حتى عندما لا بشعرون برغبة فى فمل ما ينبفى فمله؟ دعنا ترش 
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لملم التحفيز (انظر الرسم التالى). لاحظ أن التحفيز (أو الرغبة فى التغيير) لا 
يوجد فى مركز النظام التحفيزى؛ لأن هذه النقطة المركزية تمثل منطقة الراحة 
لدينا التى نشعر فيها بالرضا عن أنفسنا. كيف تقنع نفسك أو غيرك بالخروج من 
هذا المركزة 


ا لمحرك الد احلى 


الرضاعن النفس ٠‏ 


الضغفط الخارجى 


ولنبدأً الحديث بالمربع الأيمن السفلى حيث توجد مصادر اليأس الخارجية؛ 
حيث إن هذا المربع يمكن استخدامه للتحفيز على المدى القصير؛ حيث يمكن تحفيز 
أى إنسان عندما يكون فى هذا المربع. إنك إذا شعرت بالخوف أو بأنك مجبر على 
فعل شىء فإن هذا الشعور يثير لديك اليأس. لنفترض أنك تكره وظيفتك» ولا تريد 
الذهاب للممل. وأنك لا تذهب اليه الا لشعورك بالاضطرار للذهاب اليه. ان هذا اليأس 
الخارجى (الضغط) يخبرك بأنك ما لم تذهب للعمل. فستفقد وظيفتك ودخلك أو 
ستفقد منزلك. ومعظم الناس يعيشون فى هذا المربع على الرسم السابق؛ أى أنهم 
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يضعلون الأشياء لأنهم مجبرون على فملها أو مضطرون لذلك.' ان الخوف الحقيقي 
أكثر تحفيزا من عدم الراحة بمعدل أربعة أضعاف . والخوف أداة اقناعية قوية. 
ولكنه لا ينبغى أن تكون أداة الإفناع الوحيدة. فهناك أوقات وأماكن معينة لاستخدام 
الخوف فى الإفناع. ولتد تملم عظماء المقنمين كيف ومتى يستخدمون الخوف والقدر 
لمناسب من الخوف الذى بستخدمونه. 

بالانتقال الى الجانب العلوى الأيمن سنجد أمثظة أخرى على اليأس الداخلى. وهنا 
أيضا لا يريد المرء الذهاب الى عمله. ولكنه يعتقد أن هذا هو ما ينبفى عليه قعله. آى 
ان ذهابه للعمل هو ما بفترض به أن بضعله. والفرد فى هذا المربع يفعل ما يفعله لأن 
عليه أن يفعله. وقد يشعر بأنه ملتزم بالذهاب للعمل بسبب مشروع معين يعمل به. 
وقد يشعر أيضا بشعور من الواجب تجاه مديره أو زملائه فى العمل وبأن عليه أن 
يساعدهم فى عبء العمل. ويظل يذهب للعمل رغم عدم رغبته فى ذلك وذلك بتفليبه 
لمنطق على الانفعالات. انظر وستجد أن من يستخدمون هذا النوع من اليأس لتحفيز 
أنفسهم غير سعداء: لأنهم لا يسيطرون أبدا على مجريات حياتهم أو بحتقون نجاخا 
حتى ينتظلوا للجانب المقابل من نظام التحفير. 

وبعد ذلك. دعنا ننظر إلى المربع السفلى الأيسر. وهو الإلهام الخارجى. وهنا 
يتحرك الفرد بفعل مصادر خارجية تلهمه ليفعل ما ينبغفى عليه قمله. تذكر أن الإلهام 
مصدره الانفعالات: لذلك اذا وظفت انفعالاتك فستستطيع دقع نفسك والآخرين 
باتجاه تحفيز دائم وطويل الأمد . وعندما يقول العقل فى هذه الحالة انك لا تستطيه 
قعل شىء معن تتولى الانفعالات القيادة. وفى هذه المنطقة من نظام التحفير الدى 
وضعه معهد الإفناع يفل المرء الأشياء بدافع الرغبة فى الحصول على الاحترام أو 
الحب. أى يذهب للعمل ليحقق أفضل شىء لعاثلته. ويكرس نفسه لعمله ليدخل أبناءه 
أفضل المدارس . أو لشراء بيت جديد لعائلته. وهذا الفرد يتحذز للذهاب لعمله بفعل 
موامل خارجیه من حوله. 

وأفضل أنواع التحفيز هو الواقع فى المربع العلوى الأيسر. والمتمثل فى الإلهام 
الداخلى. والإلهام الداخلى هو ما نعرقه أيضا باسم الشفف. ويجد صاحب هذا 
النوغ من التحفيز هدها لحياته. اذا استطعت أن تجمل الآخرين يتحلون بهذا الإلهام 
الداخلى آثناء اقناعك لهم . فسوف تفرس فيهم تحفيزا طويل الأمد. واذا استخدمنا 
مثال الوظيفة سابق الذكر. فسنقول انه عندما يشعر المرء بحماس تجاه عمله. فإنه 
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یثیره الذهاب اليه ولا بنظر اليه علی آنه روتین ممل بل على أنه شىء بحب فمله» حیث 
يرى أن عمله يسهم فى تفيير المالم ومساعدة المحيطين به. والأكثر من هذا أن هذا 
الشخص يشارك غيره بما يقدمه من رسالة او منتج أو خدمة فيما لديه من حماس. 
ويهرف عظماء المقنعين كيف يستخدمون التحفيز. عندما تمارس الإقناع وتستخدم 
التحفيز غير الصحيع فى الوقت غير الصحيح. قإن هذا يأتى بعكس المطلوب ويؤدى 
لنتائج عكس التى كنت تريدها. ادرس نظام تحفيز معهد الإقناع حتى تفهمه فهمًا 
جيدا لأنك ستستطيع تطبيقه فى كل موقف إقناعى. 


" الطريق اللكى لقلب الرجل هو أن تتحدث معه فى الأشباء 
التى يحبها . 


دیل کارنیجی 


کیف تحفز؟ 


يستخدم عظماء الممنعين كل مربعات نظام تحفيز معهد الإفناع لإفناع جمهورهم 
والتأثير فيهم. ويمكن للاأجزاء الأربعة لهذا النظام أن تساعدك على الاستفادة من 
العقل والانفعالات التى تحفزك وتحفز كل فرد من افراد جمهورك. هناك بعض الناس 
الذين لا يتحلون بالتحفيز إلا على المدى القصير؛ لذلك لابد أن تستخدم أسلوب اليأس 
معهم. انك عندما تیر حماس شخص ما. تكون فد اکتشفت شخصا يحقق دعوتك 
طويلة الأمل للتحرك. ويفعل عن طيب خاطر ما تطلبه منه. وسوف تثير الرسالة التى 
تقدمها هذا الشخص ويتوافق مع طلباتك منه. ويستطيع عظماء المقنعين أن يترأوا 
نفمات الصوت. واختيار الكلمات. ولغة الجسم لدى جمهورهم ليروا ان كان ذلك 
الجمهور فى حالة إلهام أم حالة يأس. 

أجريت دراسة على طلبة جامعيبن فضوا ثلاث ساعات فى تعلم الفسيولوجيا 
المصبية. وقيل لنصف هؤلاء الطلبة إنهم سيختبرون وتمنح لهم درجات بعد 
انتهاء الجلسة التعليمية. وفيل للنصف الاخر انهم سيطبقون ما تملموه بتعليمه 
لأخرين. وبعد انقضاء الساعات الثلاث. اجريت دراسة مسحية على الطلبة. 
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فاتضع أن من كانوا يعرفون أنهم يتعلمون ليعلموا غيرهم أكثر تحفيزا داخليا 
ممن كانوا يعرفون أنهم سيختبرون. ' إن معرفة أفراد الجماعة الأولى أنهم 
سيفعلون خيرا بآخرين قد جملتهم بتبنون من داخلهم رغبة ذوية فى أداء المهمة 


" التحفيز هو فن جمل الناس يفعلون ما تريدهم أن يفعلوه 
لرغبتهم فى أن يفملوه' . 


داویت دی. ایزنهاور 


أوجد المحفزالذى بخلق 
الرغبة: الشغف 


يستلزم نجاحك فى تحفيز غيرك أو نفسك - أو يجعل أحدهم يتحفز من داخله - 
ان توجد لديه رغبة قوية. اشاء عملك بالافناع. ستكتشف ان الناس يفلب عليهم 
التحفيز قصير الأمد. وأنهم يفتقرون للمحرك: لذلك يعودون إلى الوضع الذى كانوا 
يريدون الهروب منه فى البداية. وكمقنع ومحفز. عليك ان تدرك ما ينفر الناس 
من العمل وما يحركهم تجاهه. ما الذى يجعلهم يفقدون الإثارة. والرؤية. والطافة؟ 
اكتشفت البحوث التى أجريناها فى معهد الإقناع أن الأسباب الشائعة لفقدان التحفز 
ھی: 


سه افتقاد الشفف. يتحرك هزلاء الناس فى حياتهم بدافع من الياس كمحفز . او 
ریما لا یجدون شيئًا يلهمهم اصلا. 

ه التوجه السلبى. يتبنى هؤلاء توجهات سلبية قى عاداتهم. حيث لا تتواقق 
معتقد اتهم وتوقاتهم مع أهد افهم. 

8 صفتک البية. شولا کانوا هن فيل علی الطريق الصحيح. ولكنهم نفد و ا 
الدافع ونسوا الأسباب الحقيقية التى حفزتهم من البداية. 
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اللامبالاة. وكل ما فى الأمر أن هؤلاء لم يعودوا يهتمون. وفقدوا القدرة على 
التمبير عن مخاوفهم. أو الاهتمام بترك أثر إيجابى على حياتهم وحياة 
الاخرين. 

الخنوع والاستسلام للمادة. لم يغير هؤلاء عاداتهم السلبية السابقة. او 
عاودوا تبنى عادات سلبية من ألمأاضى. 

ضعف الاإصرار وا ثابرة. هؤلاء استسلموا بسهولة شديدة. وتوقفوا مع أول 
عقبه واجهتهم. 

عدم الشعور بالالحاح. لم يضع هؤلاء جدولا زمنيا للإنجاز» حيث لم 
يكن الألم الناتح عن عدم التحرك قويا بما يكفى لأآن يتحركوا بصورة 
فوریه. 

ضغط النظراء. عندما يكون المحيطون بهؤلاء أكثر منهم نحفيزا. أو عندما 
لا يجدون الدعم لقاومة أصدقائهم ونظرائهم. 

عدم وضوح الرية. يضحى هؤلاء بالنجاح طويل الأمد لصالح المتعة قصيرة 
الأمد. 

الاقتقار للمعرفة. وهؤلاء يمرقون كيف يجرون التغييرات اللازمة فى حياتهم. 
أ ر . ت 

أو لا يحرونها بصوز 2 صجبعحة. 


ضعف الثقة بالذات. هؤلاء يفتقرون للثقة بالذات التى لا تأتى الا بعد القياح 


بعمل أو التحلى بالمعرفة أو تحقيق النجاح. 

عدم وضع خطة عمل. هؤلاء مضفوطون أو بنتظرون ان یکون کل شىء فى 
أفضل حال. وليست لديهم خطة عمل. 

لا یریدون أهدافهم حقا. هؤلاء لا پریدون دفع ثمن تحقیق آهدافهم. ولیست 
أهدافهم الا أحلاما. ويستخدمون اليأس الخارجى كمصدر لتحفيزهم. أو 
يميشون حياتهم كما يريد الأخرون لهم. 
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معادلة التحضر: 
اطلق شرارة ا ۳ لبحصر 
بقلل عظماء المقنعين أو يتفلبون بصورة منهجية على المقبات التى تعترض طريق 
جمهورهم. ويستطيعون تطبيق معادلات التحفيز ليتعلموا كيف شطبق على كل 


سک تکس . 


ونسير ممادلات التحميز على النحو التالى: 


(الرغبة > المكافأة) + الأدرات 


= درجة الإلهام 
الصعوبة - الإطار الزمنى 


(الخوف > الظروف) + الأدوات 
الصعوبة - الإطار الزمنى 


= درجة الياس 


O Persuasion [Institute 


كيف تحقق أقصى استفادة من معسادلات التحفيز؟ انظر إلى المنصر الأو 
قى ممادلة الإلهام: الرغبة. إن الرغبة فكرة يسهل فهمها. وإذا أدرت أن تنجح فى 
تحفيز جمهورك. فإن أول شىء عليك أن تفهمه هو ما بريده ذلك الجمهور. وتتضمن 
"الرغبة" أبضا ما يحتاج اليه جمهورك. وأهدافه. وما يحاول إنجازه. وأين يريد أن 
يدهب. 

والجزء الثانى من معادلة الإلهام هو المكافاأة. وبمعنى آخر. هى ما بمثل للجمهور 
قيمة تجعله يبادر بالفعل والفائدة التى ستعود عليه. إنها شىء يفهم جمهورك 
قيمته فهمًا كاملا. هل يستطيع جمهورك أن يشعر بالمكافأة. أو أن يلمسها. أو 
يتذوفها؟ 

واذا نظرت للجزء الأول من معادلة اليأس. فستجده يبدأ بالخوف. أجل. فأحيانا 
ما يكون الخوف والياس ضروريين لتحفيز الناس. الخوف شىء نهرب منه. ما مخاوف 
جمهورك. وماد يقلقهم؟ ان الفرع. والرعب. وكل ما يسبب قلقهم ايضا يندرح فى 
هزه الننه. 
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والجزء الثانى من معادلة اليأس هو الظروف. ماذا سيحدث لولم تحدث 
حركة أوتحفيزة ماعقوية ذلك؟ ما تكلفة عدم التفيير؟ ماذا سيحدث فى حياة 
جمهورك إذالم يبادر بفمل؟ عليك كمشتفل بالإقناع أن توضح أسوا احتمال 
لجمهورك. 

الجزء المتبقى من المعادلتين متشابه بالنسبة لكل من الإلهام واليأس. ويتضمن 
الجزء التالى من المعادلة الأدوات. هل لدى جمهورك الادوات الضرورية لاداء المهمة 
المطلوبة منه؟ هل بتمتع الجمهور بالقدرة على أداء المهمة بالطريقة الصحيحة؟ 
هل لديه الذكاء او المعرفة التى تمكنه من تحقيتق ما تطلبه منهم؟ هل لديه الموارد 
الضرورية (مثل وسائل النقل. أو الأموال. أو العلاقات. أو الثقة بالنفس) اللازمة 
لإنجاز المهمة؟ 

ولننتقل الآن للصف السفلى من المعادلات. حيث ستكون الأمور صب قلا 
ما مدى صعوية المهمة التى تطلب من جمهورك أداءها؟ أو السؤال الأهم: ما مدى 
الصعوبة التى يرى بها جمهورك أداء المهمة؟ هل يراها الجمهور أصعب مما هى 
بالفعل؟ هل يستطيع الجمهور أن يتصور نفسه يؤدى هذه المهمة التى تطلبها منه؟ هل 
تستحق هذه المهمة الجهد المبذول فى أدائهاة 

ويتعامل آخر جزء من أجزاء المعادلات مع الإطار الزمنى. هل ينجز جمهورك 
طلبك منه فى الفترة الزمنية التى طلبت منه !نجازها فيها؟ هل يسبب المدى الزمنى 
الطويل للمهمة فقدان جمهورك لتركيزه. واكتشافه المزيد من العقبات لتبرير عدم 
انجازه المهمة التى تطلب منه إنجازها؟ هل يشعر جمهورك بأن الموعد النهائى الذى 
وضمته له یمنحه ما یکفی من وقت لإکمال ما طلبته منه؟ هل لدی جمهورك الدافم 
اللازم لمواصلة أداء المهمة حتى انجازهاة 

ان معرفتك بهذه المعادلات سيمكنك من تحليل جمهورك. وعندما تمرف علاقة 
كل جانب من جوانب هذه المعادلات بمستوى التحفيز لدى جمهورك ستستطيع توفيق 
ما تقدمه للجمهور. بحيث تجملهم يتحلون بالتحفيز اللازم لبدء العمل طوال الوقت. 
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ضبط الحياة 


ومن الطرق الأخرى لزيادة قدرتك على تحفيز نفسك وغيرك أن تحرص على 
توازن کل الأشياء فى حباتك. يحيا عظماء الممنعس حياة متوازنه. ويضعون كل 
شىء فى موضعه الصحيح؛ وأنا أطلق على هذا التوازن الدقيق '"ضبط الحياة". 
احرص علس وجود توازن فى كل جانب من جوانب حياتك؛ لأن عدم التوازن قد 
يقوشي التعقيز, ويؤدق إلى العجسز هن الفسل؛ والتاسة: إلتا كيزا ما اسب 
بسرعة مما نفعله بسبب عدم التوازن حتى عندما ندرك وجود هذا اللاتوازن. 
وقد يكون جانب وأحد فق من حياتك هو ما يقتقر للاتوازن. ومع ذلك فقد يكون 
لهذا الجانب تأثير كبيرعلى بقية جوانب حياتك. ومثل صناديق الاستثمار 
التماونية التى يبخفض سهم واحد ضميف القيمة فيها قيمة بقية الأسهم؛ فإن 
جانبًا سيئًا واحدًا فى حياتك قد يكون له تأثير سلبى على بقية جوانب حياتك 
سا 

اسأل نفسك: هل سأستثمر فی نفسی کصندوق استٹمار تماونی؟ هل أوصی 
لأفراد أسرتى وأصدقائى بأن يستثمروا فى؟ هذان سؤالان تصعب الإجابة عليهما. 
ومع ذلك فإن الإجابة عنهما ضرورية لوضعك على الطريق الصحيح. راجع الأسهم 
التى استثمرت فيها فى حياتك. أيها تقلل قيمة بقية المحفظة الاستثمارية؟ هل أنت 
صندوق استثمار تعاونى متنام. أم أنك صندوق يفقد الأموال؟ هل رصيدك جامد 
ثابت؟ إذا لم تكن ستستثمر فى صندوقك التعاونى المشترك (نفسك) فمن سيستثمر 
فيه؟ 

عندما ننظر للحياة. فلا ينبغى أن نعتبر أننا نحياها فى صورة جزئيات: فهى 
جزء من کل آکبر. فكل جانب من جوانب حياتك إما آن بساعد باقی جوانبها أو یؤثر 
عليها سلبًا. وهدفنا هو أن نجعل جوانب حياتك تعمل لإایجاد صندوق استٹماری عالى 
الأداء. ومع ذلك. فاعلم أنك تستطيع أن تبالغ فى الاستثمار فى جانب واحد من 
جوانب حياتك. وعندما تفمل دلك. قابك تخلق لاتوازنا. والكثير للفاية من سىء جيد 


فد يؤدى الى کارنه. 
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وعندما ستستثمر فى نفسك. لابد ان تنوع استثماراتك فى المجالات الستة 
التالية: 


ضط الحا 


الجانب المالى 
اذالم تستطع الاهتمام باحتياجاتك المالية. فإنك لن تستطيع تلبية احتياجاتك 
الأساسية» واذاتجاهلت شئونك المالية فان هذا يؤدى الى حالة من اللاتوازن. 
اننا نعرف أن عدم قدرتنا على إعالة أنفسنا يؤثر على كل جوانب حياتناء والحرية 
الاقتصادية تمكننا من إيجاد توازن حقيقى فى حياتنا. 
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الجانب البدنى 


اذا لم تكن ممافى. فإنك لن تستطيع أن تفكر قى جوانب حياتك الأخرى. لابد أن 
تكون لديك خطة للحفاظ على صحتك. هل تمرف فيمة التغذية الصحية. وممارسة 
الرياضة؟ اذا لم تكن تمرف هذا فان ضعف صحتك أو طاقتك سيقلل من فيمة 
صندوق استتمارك الشخصى. 


الحائب الاتفعالى 


البشر بحكم طبيمتهم مخلوقات تحكمها الانفعالات. وانفعالاتهم أشبه بمقياس 
الحرارة الطبى. أو مؤشر الحرارة فى السيارة. حيث توضح لنا المواضع التى تحتا 
للتفيبر فى حياتنا.وليس من المقبول أن تترك انفعالات مثل الفضب. والاستياء. 
والإحباط. والكراهية. والحسد تسيطر على حياتك. بل سيطر أنت على حياتك: 
لأنك إن لم تستطع السيطرة على انفعالاتك فلن تستطيع السيطرة على سلوكياتك. إن 
السيطرة على الانفعالات أمر لازم لتأسيس صندوق استثمارك التعاونى الشخصى. 


الجانب الذهنى 


التطور الشخصى هو ما يجمل المرء مستثارًا ومتحفْزا ومتحمسًا دائمًا. ونحن نكون 
فى أفضل حالاتنا عندما نتعلم وننمو بصورة دائمة. ونحن نحتاج للتحسن فى المعرفة 
والفهم بصورة يومية: لان عدم تطويرنا لذواتنا يجعلنا تصبح سلبيبن. ويائسين. 
ومتشائمن. 


الجانب الروحى 
لاإبد أن يتوافق المرء مع ذاته. مع هويته الحقيقية. ومع الهدف من حياته. والبشر 
مخلوقات تتوق للروحانيات. فبداخل كل منا جانب روحى. وتختلف النظرة للامور 
الروحية باختلاف البشر: فقد يراها الناس على أنها خدمة الآأخرين. أو الدين. 
أو التأمل. أو المودة للطبيعة. ينبفى أن تقضى بعض الوقت فى الاستماء لصوتك 
الداخلى وروحانيتك. 


الجانب الاجتماعى 


البشر مخلوقات اجتماعية أيضا؛ لأن أعظم مواضم قوتنا وراحتنا ينبم من علاقاتنا. 
وبذلك. فإن العلافات جزء مكمل للسعادة والتوازن. ولابد ان يكون لدى الناس شعور 
بالمعنى والمفزى من الحياة ليشعروا بالرضا عنهاء فليس هناك إنسان معزول عن 
غیره. 

ننا نقضى الكثير جذ من أوفاتنا فى إعادة اختراع المجلة. أوالاستشمار فى 
أسهم عديمة القيمة أو ذات قيمة تتضاءل فى صندوفنا الاستئمارى التعاونى. 
ونحن مشغولون للفاية فى شراء الأسهم النى يوصى بها المجتمع؛ وننسى أن نتأكد 
إن كانت هذه الأسهم تفيدنا أو تضرنا. وستمر بنا أيضا أوقات نحتاج فيها لبيع 
سهم (تفيير عادة. أو معتقد) لمدم فائدته أو تحقيقه لعوائد. اننا بحاجة دائمة 
للتأكد من أننا استثمار رائج. وأن نواصل استثمار الأشياء الصحيحة فى أنفسنا. 
اننا إذاتجاهلنا اى جانب من جوانب تعديل الحياة قإن سعادتنا ونجاحنا 
تلان 


الاساس الخضى: 
التحفيز طويل الأمد 


يبدأ التحفيز برؤية واضحة متحمسة. ويستطيع عظماء المقلعين مساعدة الآخرين 
على الإيمان بأنهم سينجحون قيما يتم تحفيزهم على فمله. ليس هناك من يحب أن 
يخسر,؛ وأفضل طريقة للتغلب على عقبات الشك والريبة هى أن تفرس رؤية بالفوز فى 
جمهورك. إن إيماننا باننا نستطيع النجاح ورؤية هذا النجأح فى عقولنا بوضوح يتير 
تحفيزنا الداخلى. قال "تشارلز جارفيلد' - المدرب الاأوليمبى - أن اعظم الرياضيين 
أداء هم من بحركهم شمورهم بأن لدبهم رسالة. 

ويقدم عظماء المقنعين تركيبة ناجحة لجمهورهم. فمندما يشر الناس بالفوز 
أو الإنجاز. فإنهم يضحون ويتحلون بالطاقة اللازمة لتحقيق أهدافهم. ويجدون 
طريقة للنجاح والفوز بطريقة أو بأخرى. أما إذا شعروا بالهزيمة فلن يبذلوا الكثير 
من الجهد. وسينتحلون الاعدار والمبررات. ويبدو عليهم ضمف الطافة والحماس 
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لفمصيتهم . والناس يستطيعون أن يجملوا الأعذار مقنمة جدا. رمع دلك فانها تظل 
اعذارا. انها لیست نتانح. 


"يمكنك أن تلبس الجدى ثوا حريريا. ومع ذلك فإنه يظل جديا" . 


مثل ابرلندیى 


التحفيز فن حتيقى. فعندما تفهم الطبيعة البشرية والدور الذى يلمبه التأثير 
فيها. ذلن تستطيع التحفيز فحسب. بل وستكتسب الحق فى تحفيز الأخرين والهامهم 
أيضا. هل تستطيع التحلى بالتحفيز طوال الوفت؟ هل لدبك ما بلزمك لتحقيق 
حماسك وأهدافك؟ اذا أردت أن تظل على الطريق الصحيح. فذزر موفعنا: .۷۷۷ 
10.7 . وقم بتحميل نظام التنحفيز حتى تستطيم الالتزام بأهد افك . 
وأحلامك. وحماسك. 


القرود الرافصة ١‏ قصة خيالية 

كان هناك ملك لدبه بمض القرود المدربة على الرفص والتمنيل. والقرود بطبيعتها نتلد 
سلوكيات الإننان بصورة مذهلة. وقد أجادت هذه القرود تمثيل أدوارها. حيث ارتدت 
ملابسها الجميلة. وأفنعتها. ورقصت مما يرفص أى شخص. وكثير' ما كات الرود 
تميد تمثيل المشهد وط هتاف المشاهدين واستحسأانهم حتى حدث ذات مرة أن القتى 
متفرج شقى بحفه من الحلوى على حشبة المسرح. حيث تمل القرود. نس القرود 
ما تدربواعليه. وتوقفوا عن الرقص. وتحولوا (بل بالأحرى عادو الي طبيعتهم ) الى 
قرود. وليسوا ممئلين. حيث ازاحوا الأفنعة عن رحوههم. ومرقوا ثبابهم. وتشاحرء' على 
الحلوى. وانتهى المرض الرافص وسط صطحك الجمهور وتندرهم. 


العنى؛: وظف فوة تحفيزلك الداخلى. ولا تحاول نحم احلاح المحتمه. بل نله ان نص 
للفسك أحلامك. اكتشف ذاتك الحتيقية. ولا ندء الحلوى البسيطة التى تلقبها اليك 


الحياة تجملك تحيد عن طرينك. 


www.Ibtesama.com 


الفصل العاشر 


مهارة الإقناء ۸# 


العروض التقدىمية ومهارات التحاور التقدمة 


"!ذا سلبتنى قوة خفية کل ما لدی من مواهب وقوی. وتركت لى حرية اختيار 
واحدة منها فق دسا طب موا دون ا ردد ان تك ا الد د على الكل م؛ 
لأننى أعتقد أننى من خلالها أستطيع استعادة كل ما سلب مني" . 


داديال وليسسير 


هل سبق ان لاحظت التفيرات الهائلة التى حدثت فى المروض التقديمية. والتحاور. 
والتدريب خلال المشرين عاما الماضية؟ لقد كان التركيز الأساسى قى الماضى 
على التعليم. أما الآن فإن كل البحوث الحديثة تدور حول كيفية جذب انتباه 
الجمهور. ثم الحضاظ على اهتمامه. إننا لم يعد بمقدورنا أن نواصل التركيز على 
التمليم قحسب. بل لايد أن نسلى الجمهور حاليًا. لاد أن نحافظ على انجذاب 
LS‏ 
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ويستطيع عظماء المقنعين الحفاظ على انتباد جمهورهم: حيث توضح البحوث أن 
مد انتباه الناس يقل بحصورة متواصلة. اننا لا نطلب منك آن تكون ممثلا كومبديا 
ارتجاليًا. ولكنك لابد أن تحرص على أن يرتبط جمهورك بك. وأن تعلق كلماتك 
بعتله. وان بنتبه لك. وان بفنهمك: لآن اللحظة النى تفضد فيها انتباهه. لن تستطيم 
اقناعه. بمكنك أن تؤسس موقا الكترونيًا راثفًا. وتجيد اختيار ملابسك. وتطبع 
منشور عمل رانعا. وتتمتع بمسيرة مهنية مذهلة. ومع ذلك فان الأداة الأولى فى الإقناء 
هى آنت نضىك. ويلب التحاور دوزا هاثلا فى كيفية تقديمك لنفسك. لقد ولت الأياح 
ا کان یا موت ارخ ایی ہیر مز او پیل جر کسر س 
العرض. أما الان. فقد أصبح لزاما على مقدم المرض أن يفوص فى عقول جمهوره 
وبسرعة:؛ لان عقول الناس قد تتفير فى غضون ثوان قلائل. وحتى تستطيع التغلب 
على هذا الوضع. فلابد أن تعلم جمهورك .وتسليهم. وتلهمهم بالحماس. والتماطف. 
دالهدف. 

وعظماء المقنعين عظماء فى التحاور أيضا. وقد عبر المتحدث التحفيزى الشهير. 
والمؤلف الذى تحقق كتبه أعلى المبيعات "جيم رون" عن هذا أقضل تعبير عندما 
ذال "اندها تلفت كف افم اناي بكفاءة واتحارر مهم راد ذخلى فن ست 
أرقام الى سبعة أرقام". والمهارات التحاورية لازمة للنجاح. ومع ذلك قإن هذه 
المهارات أيضا تلقى التجاهل ولا تدرسها المد ارس. ويتضمن التحاور مهارات الحديث 
عبر الهاتف والحديث وجها لوجه. وتقديم الخطب على الجماعات. بل والوسائل 
الالكترونيه. 

ديشعر معظم المقنعين - وهم غير محقين فى هذا - بأنهم يتمتعون بمستوى 
فوق المتوسط من حيث مهاراتهم التحاورية. هل تظن أن مهاراتك التجاورية أنت 
أيضا "قوق المتوسطة"؟ توضح البحوث التى أجريناها أن 7١‏ من المقنعين يمتقدون 
انهم بمتلكون القدرة على التحاور الفعال. ومع ذلك قعندما تحدثنا مع الجمهور. 
رجدنا أن الجمهور بقيم مستوى اجادة المحاضرات. والخطب. والتحاور لدى المقلعين 
بنسبة ١١‏ فقط. ان عظما: المضنعدن يعملون على تحسبن مهار اتهم فى الاد المروض 
التتديمية بصورة دانمة؛ فهناك دانما شىء يحتاج للتحسه. 


=3 


وتوضح الدراسات أن المقنع يوصل - بوجه عام - من ست الى ثمانى خصائصر 


لما يقدمه من مننج. أر خدمة الى جمهوزه. ولكن الشخص العادى من الجمهور لا 
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بتذكر إلا خاصية واحدة أو اثنتين أو ثلاثا منهاء وفى آكثر من ٤١‏ من الحالات يتذكر 
الفرد العادى من الجمهور إحدى هذه الخصائص بصورة غير صحيحة. وفى /٠١‏ 
من الحالات» يتذكر خاصية للمنتج لم يذكرها المقنم أصلا (رباه!). ولقد اكتشفنا 
أيضا أن ٩7‏ من الجمهور يسيئون فهم جزء من الرسالة التى بقدمها المقنع. والأسواأ 
هنا هو أن معظم هذه النسبة لا يسألون سؤالاً أو يطلبون توضيحا. تذكر أن المقل 
المرتبك يقول لاء و "المقل المرتبك" لابد أن يفكر فى الأمر. و "العقل المرتبك" سوف 
بعاود مطالبتك بتوضيح ويصمب إقناعه والتأثير فيه. 


جذب الانتباه فورا 


ما الذى تستطيم فعله فى الثلاثين ثانية الأولى من لقائك بجمهورك لتجذب انتباهه؟ 
هل تستطيع أن تثبت له أنك تستحق الاستماع إليك؟ فكر فى التالى: فى كل مرة 
تتمامل مع أحدهم. فإنه يدفم لك إما مالا ار حك ور دع الك 
ويريدك أن تنجح؛ ولا يريد أن يضيع وفته أو ماله - كما تريد أنت هذا - فلماذا !إذن 


يضيم الوقت؟ 

عندما نتعامل مع شىء جديد. فأحيانا ما يكون البحث عن أسباب لدم الفعل 
بنفس أهمية معرفة ما ينبغى فعله. دعنا أولا ننظر إلى بعض "شكاوى" التحاور: 

و التحدث برتابة 

و تجنب التواصل البصرى 

و التململ. أوغير ذلك من الحركات البدنية المزعجة 

سه استخدام الكلمات عديمة المعنى (مثل "اسم" و "اه ". الخ") 

و الافتقارللانفعالات أو الافتناع 

ظهرور المتحدث بمظهر ألى أو مصطنع 


س التمجل أثناء المرض التقديمى. و'لتحدث بسرعة بالفة 


۰“ کیرت دبلیو. مورنیسین 


س التعالى على الجمهور 

۾ عدم وجود أرضية مشتركة 

۾ الفشل فى مساعدة الجمهور على ايجاد فيمة للعمرض التقديمى 

# تمجل الجمهور أو الضفط عليه 

تتقديم فدر هاثل من المملومات للجمهور 

و الافتقارللتنظيم والقفز من نقطة الى التى ليها دون رابط 

عدم مراجعة البيثة مقدما مما يقلل من المقاطمات والمشتتات 

الافتقار لمهارات الاستماء 

قول اشياء غير مناسبة فى أوقات غير مناسبة 

سه عدم التوافق مع الشخصية أو الشخصيات التى تعمل معها 

و إظهار المصبية أو الخوف 

۾ التسرع فى الاستنتاح 

و المقاطعة الدائمة للحديث 

و فرض حل مسبق من جانب واحد 

5 الاستماع الانتضانی 

۾ عدم التوافق مع انفعالات الجمهور 

عدم السيطرة على الانفعالات الشخصية 

۾ اظهار المعرقه بطريقه متمجرقة 

رالآخبار الجيدة هى أن معظم هذه الأشياء بمكن علاجها عندما نكتشفت 
وجودها. وكل ما فى الأمر هو اننا لانمرف متى تصدر عنا. لقد وجد عظماء المقنعبن 


نقاط الضفف فى عروضهم التتديمية. فهم يسجلون لانفسهم اثناء القانهم العروض 
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حمهورك. ويمنحك تمنيلا صادفا ذا قيمة هائلة. وبالاضافة لذلك فلن يكون هناك 
مجال معه لتخمين ما حدث: فالتسجيل لا يكذب. من المؤكد أن تسجيلك لنفسك قد 
يكون خبرة مؤلة. ولكنه سيكسبك أفكارًا ملهمة لن تجدها بأية طريقة أخرى. تذكر 
المثل القائل: "لا مكسب بلا ألم" . ان عظماء المقنعين يتحملون بمض الألم للحفاظ 
على دخولهم المرتقعه. 


الخوف من الحدبت الى جمهور 


"!ذا خير الفاس بين التحدث إلى جمهور. وأن يلقوا فی زيت مفلى. 
فسيختار ممظمه م أن افوا فى الزيت الغلى". 
فیلیس ميند ل 


لقد واجه معظمنا حالة سيئة من الخوف المرضى من التحدث إلى جمهور فى إحدى 
مراحل حياتنا. ورغم شيوع هذه المشكلة. فثمة أمل لدينا عندما نمرف أن معظم 
ما نخاف منه فى التحدث إلى جمهور ليس فطريا بل مكتسبًا (تذكر أن الخوقين 
الوحيدين لدى الوليد هما الخوف من السقوط. والخوف من الأصوات المرتفعة كما 
قلنا فى الفصل الثالث). ولاذا نمتبر هذه أخبارًا جيدة لأنها توضح أننا كما نكتسب 
الخوف بتعلمه. قإن بمقدورنا أيضا عدم اكتسابه بعدم تعلمه. 

اما الان قافول إنه من الطبيمى تماما أن نشعر ببعض العصبية قبل ان نلقى عرضا 
تقديميًا. ونحن غالبا ما تفوينا فكرة أن "نستحوذ على" الجمهور بأن نكون واضحين 
بشأن ما نعانى منه من عصبية. أو تمب, أو عدم استعداد (الاعتذار مقدما)". ولكن 
هذا قد بعود بمكس المطلوب؛ فجمهورك لا يعرف ما تشعر به. أو مدى استعدادك. 
فلماذا تخبرهم فى البداية بأشياء سوف يتصيدونها أثناء حديثك. 

ورغم أن عظماء المقنعين يعانون من بعض المصبية. قإنهم يتماملون مع هذه 
العصبية بأن يحولوها إلى طاقة. واليك عددا من الطرق التى يوجه بها عظماء 
المقنمين عصبيتهم إلى طافة: 


°۲ 


کیرت دبلیو. مورتینسین 


ممارسة تمارين الإطالة 
الاستماع لموسيقى مهدئة 
التأمل الهادئ 

ممارسة السير السريع 

أداء تمارين التنفس 

التمرن على العرض التقديمى 
مغادرة البلاد (هذه مزحة!) 


وعندما تحسّن هذه المهارة لديك فسوف تخرج من منطقة راحتك. ستشعر 
بشیء من عدم الراحة فى البداية. ولكنك بعد أن تكتسب المزيد من هذه المهارة 


ومن الثقة بالنضس,. فستشعر بالمزيد من الراحة وتبدأ النتائج فى الظهور. 
وعندما تجيد هذه الأشياء فسترى مهارة الإقناع لديك قد انطلقت بسرعة لمستوى 


أعلي. 


www.Ibtesama.com 
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اعداد رسالتف 


"فكر جيدا قبل أن تتحدث الى الجمهور؛ لأن كلماتك 
والأثر الذى ستتركه على جمهورك إما إن يفرس نجاحك 
او فشلك فى عقولهم' . 


- نابلیون هيل 


E‏ الشكاوى الشاتعة فى التحاور. وبذلك وضمنا قانمة طويلة بما لا بنبغى 
عمله أثناء التحاور. والأن حان وقت معرفة ما ينبفى فعله: ما الموامل الشائعة فى 
المروض التقديمية والتحاور العظيم؟ سواء كنت تتحدث مع أحدهم حديثًا مباشرًا. 
أو عبر الهاتف. أو تتحدث إلى مجموعة من الناس. فيمكنك أن تجعل حدبثك راثقًا 


بان: 


3 یکون حديثك کاملا. 


توقع الاسثلة والمخأوف. . 
س تتجنب الحركات البدنية المشتتة. 5 
هتكون واضحا وموجز'. 
تينى القيمة. 3 
و تثيرالاهتماح. 8 


۾ نتجنب الكلام غير الواضح وغير دى » 
ا 


تقترح الخطوة التالية التي ينبفى 
القيام بها. 

نشده دة للفمل. 

ا 

تقدم مساعدة بصرية لجمهورك. 
تکون منظمًا جید ا. 


تکون مضعما بالحماس. 


وثمة شىء آخر لديك سيطرة مباشرة عليه. وهو صياغة رسالتك بعحيث تكون 


مناسبة. وتترك صدى جيدا لدى جمهورك. من المهم أن تحرص على أن يعرف 
جمهورك أنك على وشك أن تقول شينًا ذا معنى ومفيدا لهم. وحتى تفعل هذا. قلابد 
أن تقدم لجمهورك بوضوح الإجابات عن الأسئلة الثلاثة الأكثر الحاخا. 
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.١‏ لاذاینبفی آن أهتم؟ 

۲ کیف سیفیدنی ما تقول 

٣‏ هل ما تقوله سیلبی لی احتیاجاتی؟ 

لابد أن يجد جمهورك مبررا للاستماع اليك. وتقديمك لهم الإجابات عن هذه 
الأسئلة الثلائة سيمنحهم مبررًا للاستماع. وهذا الأسلوب يؤدى بصورة طبيعية 
ال مجموعة تاليه من الأسئلة. وھی: ما احتياحات ورغیات هنا الحمهور؟ ما الدى 
يبريدون أن يسمعوه؟ كيف أوفق رسالتى معه؟ ومن المؤكد أن اجاباتك عن هذه الأسئلة 
تعنى أنك تمرف جمهورك وتفهمه فعلا. ومن المعلوم أن الجمهور كبير المدد سيتضمن 
العديد من نوعيات الشخصيات؛ لذلك حاول أن تشعر بالشعور العام وخلفية هذا 
الجمهور. ما الموضوع الشاتع الدی یربط بينهم؟ 


نوعيات أفراد الجمهور 
ملاحظة عظماء:المقنعين تكشف لنا أنك لابد أن تفهم كيف تتعامل مع أناس مختلفين 
وتفهم منطلقاتهم وخلفياتهم. واليك مجموعة من أكثر أنواع أفراد الجمهور التى 
يقابلها المقنعون شيوعا: 


الشخص العدوائیى 
وهذا الشخص يعترض مباشرة على ما تقوله. بل وربما ينشط فى العمل ضدك. 
وعندما تواجه شخصًا عدوانيًا يمكنك استخدام الأساليب التالية. 
۾ أوجد شيا نتفق معه عليه. 
لا تبدأ عرضك التقديمى بهجوم عليه أو على موقفه. 
و ركز على مصدافيتك. 


۾ أوضد له أنك قمت بالبحوث الكافية. 
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5 احترح مشاعره. وقيمة؛ ومعتقداته. 


ھ اسعفهة حتی ینتهی من حديثه. 


الشخص اللا مبالى 

وهذا الشخص يفهم موقفك. ولكنه لا يبالى بشأن النتيجة. والأساس فى التمامل مع 
صنل هنا الشخص هو أن توجد لديه التحفيز والطاقه. ا اخر. کن نشطا. وحن 
نقنع هدا الشخصضص: 

أظهر مزایا ما نتتحدث عنه. "ویم سیفیدنی ما تقوله؟". 

استخدم مزيجا من محفزى الإلهام واليأس. 

CST © 

3 أشعره بالارتباط بالمواضيم التى تمدمها. 

۾ تجنب الجدل المعقد صمب الفهم. 


الشخص الدى لا بعرف 
بفتقر هذا الشخص للمملومات التى يحتاج إليها ليقتتع. وحتى قنع هدا الشخص: 
فينبفى أن تستخدم الأساليب التالية: 
۾ التشجيع على طرح الأسئلة. 
۾ تبسيط الحقائق وجعلها مباشرة. 
جمل الرسالة التى تقدمها مثيرة والحفاظ على الانتباه. 
استخدام الأمثلة والإحصاءات. 


8 استشهاد بأراء الخبراء الذين يحتر مهم هذا الشخص. 


°٦‏ کیرت دلیو. مورتيىسەن 


5 احرص على أن يفهم هذا الشخص ما تقوله. 


الشخص الداعم 

الشخص الداعم بتفق معك بالفعل: لذلك قد تظن أن افناع هذا الشخص سهل. 
ولکن تذکر أن هدفك هو أن تجمله يقوم بعل ولیس - ضروريا - أن يتفق ممك. 
ويمكنك استخدام الأساليب التالية مع الشخص الداعم: 

۾ زيادة طافته وحماسه من خلال ألهامه. 

مساعدته على الدفاع عن فراراته المستقبلية. 

جلله يتوم بفعل معين ويدعم فضيتك. 

هه زبادة تمديره لذاته. 

۾ استخدام شهادات عملائك الأخرين. 

۾ الحصول على التزامه 

وعندماً تتحدث الى جمهور كبير. فسيقابلك مزيج من كل هذه الآنواع الأربعة: 


لدلك عبندف تتعامل مع جمهور جديد - سواء من فرد واحد. أو مائة فرد - فاكتشف 
E‏ ل 


ادعم رسالتکف 


عندما تمد رسالنك . فاحرص على أن يكون لديك عدة طرق لدعم رسالتك وتعزيزها. 
يستخدم عظماء المقنعين الأدوات المساعدة للمروض التقديمية لتوصيل النقاط 
الأساسية لديهم بوضوح. وايجاز. وكفاءة. وأدوات المساعدة البصرية ستفزز من 
عرضل التقديمى وتساعدك على الحفاظ على انتباه الناس. ومع ذلك فزيادة هذه 
الأدوات قد تشتت جمهورك عن الرسالة التى تقدمها. فاحرص على إيجاد التوازن. 
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وعندما نقول أدوات المساعدة البصرية؛ فإنه يتبادر إلى أذهاننا الأنواع الشائعة منها 
مثل الرسوم البيانية. والأشكال. والصور. والعروض التقديمية بجهاز الباوربوينت. 
ويمكنك اا اثناء عروصضك التقديمية أن تجح التقارير ومقاطع الفيديوء أوحتی 
ی شىء مادی مادام مرتبطا بالرسالة التى تقدمها. 


غ 


E 
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وأدوات المساعدة البصرية أدوات أقناعية مضید 2 لأنها تحقق استتارة بصرية؛ 
ومعظم الناس يغلب عليهم التحرك بدافع ما يرونه. ومع ذلك فلا ب ینبفی أن تٹجاهل 
حواس الشم واللمس والتذوق؛ بل تملم كيف تزيد من المزج بين الحواس لتزيد المشاركة 
العقلية من جمهورك لك؛ لأنه كلما زادت الحواس المشاركة فى الإقناع كان أفضل. إن 


۸ کرت دبلیو. مورنیسن 


مزج بين الأدوات المساعدة السمعية. والبصرية. والحر كية سيزيد من فهم جمهورك 
3 تموله بورد مدهله وتدگره لا همه . و كتا عد دة عامة: كلما کان العرض التقديمى 
أقصر. كان من الأفضل تبسيط الأدوات البصرية وتقليل عددها. 


بل بالطريقة التى تقوله بها 


الكلمات مجرد كلمات. وهى خالية من المعنى 
مالم نکن ذات روح" : 


مثل صینی 


ااا وا ا اا ف ااا غ جرا 
وتختلف معانى الكلمات باختلاف الناس. بل الحق أنه من الصعب أن تنجد كلمة ذات 
معنى محايد. واستخدام الكلمات الصحيحة شىء آسر للب واستخدام الكلمات 
الخاطئة أمر مدمر. والكلمات الفعالة تجمل الأشياء نتحلى بالحيوية. وتوجد الطاقة. 
وتريد من الإقناع. ومن المؤكد أن الكلمات غير الفعالة تصيب الناس بالكأبة والفربة 
والتمرد. وقد أوضحت العديد من الدراسات أن المحاضرين الذين بتمتعون بمهارات 
لفظية أفضل يعتبرهم الجمهور أكثر مصداقية وكفاءة. أما الخطباء المترددون الذين 
يستخدمون الكلمات غير المناسبة. أو يفتقرون للطلاقة اللغوية. قإنهم يبدون أقل 
مصد افيه. ومفتمرين N E‏ 

ومن الطرق الأخرى التى يزيد بها المقنمون الناجحون من أثر رسالتهم أن 
يستخدموا لفه وصفية واضحه. تخيل انك وافف فى مطبخ جميل. وانك تمد يدك 
الى رف المطبخ لتحضر ليمونه نأاضجة. فتشعر بها ثقيلة بين يديك بسبب ما بها من 
عصير حامض. ثم تشم الرائعة القوية لليمونة أثناء دعكك لقشرتها التى يترك 
زيتها اثر على بدك. وبعد ذلك تمسك بالسكين ثم تقطع الليمونة نصفين. حيث 
يسقط عصير طازح قوى من أحد النصفين على إصبعك. فترقع نصف الليمونة إلى 
فمك وتأخذ منه قضمة. وعندما تفرس أسنانك فى الليمونة يتحر عصيرها على 
أسنانك ولسانك. ان المصير حامض جدا! يقشعر جسمك. ثم تبتلع العصير. 
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هل سال لعابك بعد قراءة الفقرة السابقة؟ إن الجميع تقريبًا سيسيل لعابهم 
بعد قراءتها. والشىء المذهل هو أننى لو كنت أمرتك بأن تجعل لعابك يسيل؛ فلم 
تكن لتقتنع بكلامى وحسب. من أسباب قوة التصويرات. والصور الواضحة أن العقل 
الباطن لا يستطيع التمييز بين ما هو واقعى وما هو متخيل. ويمكنك استخدام هذا 
ميدأ لصالحخك من خلال مساعدة جمهورك على رؤية ما مخدث غه وسماغة 
والشعور به بالتحديد وبالضبط. 


"ليس الحديث عن مصارعة الثيران مثل ممارستها" . 


مثل أسبانی 


لقد تعلمت شركة للمرافق - تحاول أن تروج للجمهور فوائد عزل المنازل - 
استخدام اللغة التصويرية الواضحة لتعزيز الرسالة الدعائية التى تقدمها. فبعثت 
محققين ليوضحوا لأصحاب المنازل التى تتمرض الطاقة فيها للإهدار وليقدموا 


SE‏ کیرت دبلیو. مورتینسىن 


لهم افتراحات موفرة للمأل ودات كفاءة فى استخدام الطافة. ورغم المزايا المالية 
الواضحة لهذه الاقتراحات على المدى البعيد. فلم يبادر إلا 1١‏ من أصحاب المنازل 
لتنفيذها. ودفع تكاليف التنفيذ. استعانت الشركة بعالمىٌّ نفس ليقدما نصائحهما 
بشأن كيفية تحسين مبيعات هذه المرافق. ففيرت الشركة أسلوبها بأن أصحبت 
نصف أوجه القصور بصورة أكثر وضوحًا. وفى المرة التالبة. قال المحققون لأصحاب 
المنازل إن ما يبدو أنه شقوق صغيرة لتسريب الطاقة هنا وهناك تمثل مجتمعة فتحة 
بحجم سلة كرة السلة. وفى هذه المرة واققت نسبة z1١‏ من أصحاب المنازل على 
ارقا . 

عندما تختار كلماتك. فاحرص على أن تتحرر من اللغة الفنية غير المألوقة 
والرطانة التى لا يفهمها الجمهور العمادى. واذا أردت تحقيق أعظم الأثر. قإن رسالتك 
لابد ان تكون سهلة الفهم ويسهل تذكرها وتكون مفيدة لجمهورك. 


صباغة الرسالة 


" الصوت وجه ٿان للإنسان . 


جیرالد بوير 


ان أول ثلاثين ثانية لك مع جمهورك فى غاية الأهمية. فكيف تبدأ لقاءك؟ يصمم 
عظماء المقنعين رسالتهم ويصوغونها بحرص. فليس ثمة مجال لعدم الاستمداد 
فيها. وافتتاحيتك هى الموضع الذى يشكل جمهورك انطباعاته عنك من خلاله. لا 
تخصص لافتتا حيتك أو مقدمتك ما لا يزيد عن /٠١‏ من عرضك التقديمى بالكامل: 
لأن تخطيطك لمحاضرتك بهذه الطريقة يضطرك إلى أن تنظم وفتك بحيث تمرف 
بالتحدید ما ستقوله وکیف ستقوله. 

تخلص من الأكليشيهات القديمة مثل: "موضوء اليوم هو..". أو "سأتحدث 
عن..". او الأسوا: "لقد كلفت بأن أتحدث عن..". وعندما تمد افتتاحيتك. فكر فى 
طرق تستطيع من خلالها جذب انتباه جمهورك وأذنيه. ومن أكذر الأساليب كفاءة فى 
جذب الانتباد: 
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8 استخدام روح الدعابة. 
مزال اکر 
و سرد افتباس. 


و تقديم حقيقة أو احصائية مدهشة. 


وأثناء انتقالك من افتتاحية عرضك النقديمى الى موضوعه الأساسى سيساعدك 
الاستعانة بأربمة عناصر مهمة وهى: شهادات المملاء. الأمثلة. والإحصاءات. 
والقصص. ويسحدم عظماء الإفناع کل عنصر ص شدةد المتأاصر گ عروصهم 
التقديمية. وتوضح البحوث التى أجريناها أن كل عنصر من هذه المناصر 
يحقق نتيجة معينة مع أفراد الجمهور. وبوجه عام. قإن ترتيب هذه المناصر كما 
پلی: 


شهادات العملاء Ah‏ 
الامثلة ۲ 
الإاحصاءات 414 
القمصصس ¥ 


شهادات العملاء. الشهادة جملة تقرر أو تملن ما يعتقد الشخص أنه حقيقى 
وصادق. وفى المرض التقديمى الذى تلقيه. قد تكون هذه الشهادة شهادتك أنت. 
أو شهادة غيرك. والشهادات هى أساس التصديق الاحتماعى: لأن الناس يعتبرون 
أنه !ذا وثق غیرهم فی شىء. فإنهم ينبفى أن يثقوا به هم أيضا. ويرف عظماء 
المقنعبن كيف يستخدمون الشهادات عندما لا يتمتعون لدی جمهورهم بندر كبير 
من المصداقية. احرص على أن تكون الشهادات لك ممكنة التصديق. وغير 
متحيزة. ومناسبة لجمهورك. 

اناد الان جرک آر تراج بوک رز وبا من جرد التاق خیب 
فإن الأمثلة تمنع رؤيتك الحيوية. والأمثلة تؤكد على ما لديك من أفكار ونجملها 


واضحة وواقية فى عقل جمهورك. والأمثة يمكن أن تأخذها من الدراسات 
البحثية. أو من مقالات قرأتهاء ومن الممكن أن تكون حكايات شخصية. 


0 3 
عض النقاط. وكأمثلة فرعية. فإن 
ت 2 ا اشيا اا وبوجه 


ge 


1 % 


الاأحصاءات. فى الثقافة الاستهلاكية الحالية التى تزداد شکا. اأضتاك باستخدام 
الإاحصاءات بصورة معتدلة. يعرف الجميع أننا نستطيع أن نجد إحصائيات 
بمقدورها اثبات . شىء تقريبًا؛ لذلك فان جمهورك يريد احصاءات موثوقة. 
والإحصاءات تتوافق مع العقل المنطقى. وإذا كانت مقنعة. فإنها تقلع بقوة. 
وسیحب ذوو التحليلية بوجه خاص فى جمهورك أن يعرفوا مصدر 
إحصاءاتك. وتحتاج معظم الإحصاءات إلى تفسيرء وغالبًا ما تحقق أفضل نجاح 
اذا ساعدتها الأدوات البصرية المرئية. 


اسي وهی ی قوی 0 السابقة اا تحدب 7 وقی دفس 
شی ااا Ta Laima ai‏ المتحدث. سا قاق 


www.Ilbtesama.com 
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عاك الخاص. ثم انتبهت فجأة. وبدأت تستمع عندما بدأ المتحدث يروى قصة. 
اننا عندما نستمع إلى قصة. فإننا ننجذب بصورة آلية. ونريد أن نعرق ما حدث 


بهد دلك. 


يجيد عظماء المقنمىن سرد القصص. وعندما تمرف المكونات الأساسية لحكى 
القصص وكيف تستخدمها فستأسر قلوب جمهورك. ولأنك لن تتوافر لك - عادة - 
فرصة بناء الترابط والثقة مع كل فرد من أفراد جمهورك بصورة فردية. فإن بمقدور 
القصص أن تجيب عن أسئلتهم المتعلقة بك وبما تقدمه. هل تريد أن يراك جمهورك 
مرخا صادقا واقعيًا؟ حدد النقاط الأساسبة التى تريد أن نثيرهاء واخثر القتصص 
التى ستحكيها وفقا لهذه النقاط. إنك عندما تستحوذ على انفعالات أحدهم. فإنه 
فى الفالب سيقبلك أنت والرسالة التى تقدمها. وكلما زادت الأرضية المشتركة التى 
توجدها مع جمهورك. زاد انتباهه واستقباله لمأ تقول. 

إن الناسس تقدر الاستنتاجات التى يتوصلون لها بأنفسهم أكثر من تقديرهم 
للاستنتاجات التى تقوم أنت بها؛ لذلك فإذا استطمت أن تجمل القصة التى 
ترويها قصتهم هم فسوف يزداد إقناعك لهم. إن البشر ينجذبون لآى شىء يقدح 
لهم إجابات. استخدم القصص لساعدة جمهورك على الإجابة عن بعض أسئلتهم. 
واذأ دجحت فى ذلك فسوف تزداد الرسالة التى تقدمها فوة وتترسخ فى عقولهم 
وقلوبهم. وإذا لم يتذكروا أى شىء فى عرضك التقديمى فسنظل قصتك والرسالة 
الكامنة خلفها تتكرر فى عقولهم مرة بعد أخرى. 

والآن ماذا عن استنتاجاتك؟ إن هدفك كمقنع أن تجمل جمهورك يتذكر الاستنتاج 
- أو ما تهدف إليه من عرضك التقديمى. وفى حين أن افتتاحية عرضك التقديمى 
تمثل ٠١‏ منه. فلا تجمل استنتاجك أو خاتمة عرضك التقديمى تتجاوز ۵ منه. 
ولأنك فى حالة من الإفناع: فلا بنبفى أن تخصص أكثر من 0 من وقت عرضك 
التقديمى لاختتامه. وينبفى أن تكون خاتمة عرضل التقديمى مختصرة. وواضحة. 
وتميد تأكيد النقاط الأساسية التى أوضحتها. 

وأثناء عرضك لخاتمة عرضك التقديمى. اذهب مباشرة الى "الدعوة للممل". 
واجملها قصيرة وحيوية ومر كزة على الهدف. اعتبر خاتمة عرضلك التقديمى ودعوة 
العمل التى توجهها لجمهورك أكثر شىء تريد من جمهورك أن بتذكره. ولأنك قضيت 
الكثير من الوقت فى الاعداد لهذه الخاتمة؛ قينيفى أن تجعلها قوية. 


1٤‏ کیرت دبلیو. مورتیلسن 
أساليب الحدبث لعظماء المقنعين 


دا و د ا ا ا ا ا و ا 
وخاتمته. أود أن أقدم بعض التوجيهات بشأن أسلوب حديث عظماء المقنعين:؛ لأننا 
غالبًا ما نتجاهل هذه الأشياء رغم أهفيتها. 

احرص على ألا تتحدث بسرعة كبيرة. اننا عادة ما نتحدت بسرعة أثناء المروض 
التقديمية وخاصة عندما نكون متوترين. ومن الواضح أنه إذا لم يفهمك جمهورك. 
قان غرضك من الحديث اليه قد ضاع. وعلى الجانب المقابل. فإن التحدث ببطء 
شديد ليس فكرة جيدة أيضا. لا تتحدث ببطء يجمل جمهورك يمل. بل تحدث بسرعة 
طبيعية. وبما يكفى من طافة لتجمل الكلام يتواصل؛ ولكن لا تتحدث بسرعة شديدة 
بحیث تبدو منوترًا أو قلقا. 

ومن الاعتبارات المهمة الأخرى حجم الصوت. لقد تمرضنا جميعًا لخبرات محبطة 
عندما أجهدنا أنفسنا لنسمع أحدهم يتحدث. فاحرص على أن يسهل على جمهورك 
سمعك. خاصة اذا لم يكن لديك مكبر صوت يساعدك. 

احرص أيضا على أن تفكر فى الأثر الذى تركه الوقفات ولحظات الصمت على 
جمهورك؛ لأن هذه الوقفات أيضا تضيف معنى وأثرا الى الرسالة التى تقدمها. وقد 
بكون أثر الصمت فى الوقت المناسب أقوى بكثير من عشرات الكلمات. ونظرًا للاثر 
الهائل لهذا الأسلوب إلا أنه لا يمكن المبالفة قيه. فلا تكثر من الوقفات أو الصمت. لأن 
هذا بفقدها فعاليتها. وعلاوة على التأكيد على النقاط الأساسية. قان التوقف يزيد 
أيضا من الفهم. وعندما تتوقف أثناء سردك لقصتك . فإن هذا يمنح جمهورك لحظة 
تساعده على استيعاب رسالتك عقليًا وانفعاليًا. وسواء كانت لحظة التوقف للتفكير أو 
للاستمتاع بضحك صاف. فإن الهدوء يمَكنْ جمهورك من ممالجة قصتك وتحليلها 
على مستوی أعمق. 

احرص على استخدام إيماءاتك أثناء عرضلك التقديمى. لا شك أن هناك مساحة 
للتلقائية. ومع ذلك فينبغى - وبوجه عام- على المبتدئين فى المروض التقديمية أن 
بخططوا لإبماءاتهم مقدما. ولابد أن تتوافق تلك الإيماءات مع القصة التى يحكونها 
والا تبدو سخيفة. لا تبالغ فى الإيماءات. بل استخدمها للحماظ على انتباه جمهورك 
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واضافة أثر درامى إلى القصة التى تحكيها والتأكيد على النقاط الأساسية بها. اعتبر 
جسمك أداة تعمل كامتداد بصرى للقصة التى تحكيها بصوتك. والأهم من كل شىء 
أن ابماءاتك لابد ان تأنى بصورة طبيعية جدا. فلا تتصنعها. 


أدارة التوقعات 


يعرف عظماء المقنعين كيف يديرون التوقعات. ويغلب على الناس أن يتصرةوا بطرق 
تتوافق مع ما يتوفعه منهم الأخرون. سواء كانت هذه التوقعات إيجابية او سلبية. إننا 
ا ا ا ا ی 
الاحتراح والقبول. 

ويمكن توصيل التوقعات بعدة طرق متلوعة. فقد نعبر عنها من خلال اللفة. 
أونفمة الصوت. أولفة الجسم. تذكر وفتا قدم فيه أحدهم نفسه لك إن ذلك 
الشخص إذاقدم نفسه لك باسمه الأول دون لقبه. قإنك عادة ما تقابله بالمثل. 
وبا لمئل. فإدافدم لك أاسمه ولقبه. فسوف تفعل كما يفعل. إننا نقبل الدلائل التى 
يقدمها لنا الآخرون فيما بخص توقعاتهم منا ونتصرف وفقا لها. سواء أدركنا هذا 
اھ لا. 

هل سبق لك أن لاحظت أن توقعاتك تصبح واقعا فى حياتك؟ ان التوقعات 
نبوءات تحقق نفسها. ونحن أسرى لتوقعاتنا سواء على المستوى الواعى أو اللاواعى. 
ونحن نرى هذا فى مجال العمل طول الوفت. وعلى سبيل المثال عندما يمول بائع 
أجهزة الكترونية: "انك ستحب الحيوية التى بمنحها هذا التليفزيون للمباريات 
الرياضية التى تشأاهدها '. فإنه يحاول أبعاد تركيزك عن عملية المبيعات الى 
الصورة المثيرة فى عقلك. وفى نفس الوفت بتحدث كما لو كنت فد وافقت بالفعل 
على الشراء: لأنك لن تشاهد الثليفزيون ما لم تشتره أولا. انه يتصرف كما لو كان قر 
عتد الصفقة. والحفقيقة أنه كلما زاد تصرقه بهذه الطريقة. زاد احتمال عد 
ا 

انا أحب مندوبى المبيعات المتجولين الذين يستخدمون التوقعات لصالحهم. حيث 
يقفون على باب أحدهم يطرقونه وعلى وجوههم ابتسامة كبيرة. ويقولون لجمهورهم 


ان لديهم عرضا عظيمًُا ينبغى أن يرود. وهم يمارسون هذه الإستراتيجية أثناء مسحهم 
أرجلهم على مساحة الأحذية على باب المميل مظهرين بذلك توقعهم من العميل ٻأن 
يدعوهم للدخول. وسيذهلك كثرة عدد المرات التى ينجح فيها هذا الأسلوب فملا. 
حيث ترى المقنع يقدم لجمهوره القلم فى توفع منه للتوقيع على الصفقة. هل سبق أن 
شعرت بضیق عندما خرجت من متجر أو موقف مبیعات دون آن تشنری شیئًا؟ لادا 
تمتقد أنك شعرت بذلك الشعورة إن هذا لأن المتجر خلق وفرض عليك (وغالبًا ما 
يكون هذا من خلال أساليب دفيقة غير ملحوظة) توقعًا بأن تشترى. 


منصرا الغموض والاإتارة 


يعد استخدام عنصرى الفموض والإثارة طريقة أخرى لتعزيز التحاور. يستطيع 
عظماء المقنعين أن يستأثروا انتباه جمهورهم ويجعلوهم بحاجة للاستماع إلى المزيد: 
لأن البشر عندما يشعرون بأن أمرًّا ظل معلقا يجن جنونهم! إننا نريد أن نمرف نهابة 
القصة. وهذا هو ما يمرف باسم "أثر زيجارنيك" - والمسمى على اسم عالم النفس 
الروسى "بلوما زيجارنيك". وهذا الأئر هو التوجه الذى لدينا بأن نتذكر الافكار أو 
المهام غير المكتملة أكثر من تذكرنا للمكتملة منها ". 

اننا نرى "أثر زيجارنيك" متجليًا فى النشرات الإخبارية فى التليفزيون وغيرها 
من البرامج طوال الوقت. حيث يعلن مقدم النشرة أو البرنامج خبرًا. أو موضوعا 
مذيرًا قبل الفاصل الإعلانى. ويقول إن تفاصيله ستتضح عبر الساعة التالية. فتستحود 
هذه المعلومة على انتباهنا. ونبقى على هذه القناة ولا ندير المؤشر عنها. وبالإضافة 
لذلك قإن الأفلاح السينمائية والدراما الثنفريوسة ابضا ركا فى حال من الانارة 
والترقب. وذلك بأن تترك شيا اال قاف اعام دار چ و 
على انتباهنا. وتجملنا مشاركين وتحفزنا على مواصلة المشاهدة. إننا لا نشمر بالرضا 
حتى نصل إلى الخاتمة. أو النهاية أر الحل. 
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الإقناع العظيم ومهارات التحدث 
عبر الهانف 


يمثل التحدث عبر الهاتف مجموعة فريدة من التحديات؛ وذلك لأن الانطباعات 
الأولى عبر الهاتف لا تقل أهمية عن الانطباعات الأولى فى التواصل المباشر. ويكمن 
التحدى الأول فى التحدث عبر الهاتف قى أن جمهورك لا يستطيع رؤية وجهك. أو لفة 
جسمك. أو مدى حضورك. ویحکم على کل شىء يتعلق بك بناء على ما يسمه منك 

والمروض التقدبمية وجها لوجه غالبًا ما يكون مخططا لها فى حبن أن الحوارات 
الهاتفية غالبًا ما يراها الناس أنواعا من المقاطعة. وانه من المحير أن تظل هناك 
شركات تستخدم نظام الرد الآلى على عملائها حتى الآن رغم أن هذا الأسلوب من 
أكبر شكاوى العملاء. (والشكوى الثانية هى أنهم يتم تحويلهم من شخص لاخر 
بداخل الشركة لتقديم شكاواهم له). ويمكنك دائمًا أن تمرف إن كان الوقت مناسبًا 
للتحدث عبر الهاتف. وذلك بأن تسأل جمهورك عن مدى مناسبة ذلك له. انك لست 
فى سباق حتى تنهى جدول أعمالك. وينبفى أن تراعى وقت جمهورك. والا اصبحت 
ضيفأ غير مرغوب فيه. 

ما أكبر شكاوى جمهورك بشان المقنعين الذين يتصلون بهم عبر الهاتف؟ 

يحاول المتصل أن بنهى ما يريد قوله دون مقاطعة. 

ه يقول المتصل كلاما غير مفهوم. 

ه يشعر الجمهور بالإهانه بسبب التحية غير الرسمية من المتصل. 

لا يحب الجمهور نفمة صوت المتصل. 

شمر الجمهور بأن المتصل يستمجله. 

ه بيشعر الجمهور بأن المتصل بتظاهر بالاستماع اليه. 


م يفتقر المتصل للتماطف مع جمهوره. 


1A۸ 


کېرت دبلیو. مورتینسین 


بيمعتقد الجمهور أن المتصل يتعامل معهم كما لو كانوا أغبياء. 


أما أفضل المقنمين فإنهم يفعلون ما يلى عبر الهاتف: 


يستعدون قبل أجراء المكالمة الهانفية. 

يحددون بالضبط هدف المكالمة ونتيجتها النهائية المرغوبهة. 

يبتسمون أثناء اتصالهم الهاتفى (أجل. يستطيع جمهورهم أن يسمع 
ابتسامتهم). 

يتحلون بالأدب. 

برکزون علی احتیاجات جمهورهم ورغباته. 

بستخدمون الفكاهه بصورة لانقه. 

يستخدمون كلمات مثل: "من فضلك". و"شكرا". و "على الرحب والسعة . 
يماودون الاتصال بجمهورهم فى غضون أربع وعشرين ساعة. 

ينهون مكالماتهم الهاتفية بملحوظة إيجابية. 

يختصرون الحديث ويركزون على لب الموضوع. 

لا يسألون أبدا: "كيف حالك اليوم؟". فهذا السؤال سؤال محظور فى التسويق 
راا 

بهيئون الجمهور مبكرا وكثيرا. 

دن الد رر غا 

بستعينون بمهارات الاستماع. 

يستخدمون الأسئلة لتوجيه دفة الحوار. 


يتركون رسالة راضحة على البريد الصوتى. مع سيب واضح لمعاودة 
الاتصال. 
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إجادة مهارات تقديم العروض 


إن عدم التحلى بالمهارات التى ناقشناها فى هذا الفصل أشبه برحلة تقطمها 
بالسيارة بمائلتك دون أن يكون بالسيارة جهاز عرض إسطوانات أو مذياع؛ أو عدم 
وجود مكيف هواء فى السيارة. وأنا على يقين من أنك تستطيع أن تسير فى رحلة 

ة ثمائى ساغات دون هذه الأجهزة. ولكنك ستشعر بالضيق بعد الساعة الأولى من 
الرحلة. والمهارات التى ناقشها هذا الفصل ذات أهمية بالغة؛ لأن احتراف الإقناع 
يتضمن إجادة مهارات التحاور. 

إنك إما أن تقوم بمكالمة هاتفية. أو تلقى عرضًا تقديميًا أو كليهما بصورة يومية. 
سواء كان على جماعة من الناس أو على فرد واحد. فاحرص على ألا تقضى معظم 
وتك مسر كرا لى مضمون ها تهولة دون الات لطربهة دمه زتها كانت الى فة 
لديك مثاليةء ولكنها لن تكون ذات قيمة إذا كنت ضميفا فى الإلقاء. إن الإعداد 
الحريص ليس فقط لما تقوله. بل ولطريقة قولك له مهم جدّا حتى تكون مقنعًا. اعلم 
أن جمهورك سيتذكر داثمًا طريقة القائك أكثر من تذكره لمحتوى حديثك نفسه» وأنه 
يحكم عليك أنت ولا لى ما هدمه من مملومات انيا والمؤسف أن معظم المقنعين 
لم يتلقوا أبدا التدريب على مهارات التحاور والمروض التقديمية. واذا كنت واحدًا من 
هؤلاء. فقد حان وقت اجادة هذه المهارات القيمة الخالدة التى لا تقدر بمال. 


www.Ibtesama.com 


٢‏ کیرت دبلیو. مورنینسين 


هل تقدم عروضًا تقدبمية مثالية؟ هل لديك المهارات التى تجعلك على 
WW .pمersuasi ong .con‏ . واكتشف المناصر المهمة لحكى القتصص. 


الحمار الذى ارتدى جلد اسد؛ قصة خيالية 


وضع حمار على ظهره حلد أسد. وطاف بالفاية؛ وهو يستمتم بإخافة كل الحيوانات التى 
تقابله. وعندما قابل ثملبًاء حاول اخافته هو الآخر. ولكن الثملب سمع صوته وعرف أنه 
حمار فقال: "لو لم أسمع صونك لكنت خفت أنا أيضا". 


الممنى: المظهر الخأرجى فد يخدع جمهورك بصورة مؤفتة. ولكن كلماتك وعرضك 


الفصل الحادى عشر 


مهارة الإقناع # ۹ 


التوقع ا مسبق: المعادلات السرية للمحترضن 


لا فتظر أن تفطش حتی حف اليثر. 


هتل صینی 


من المزايا الأساسية للمقنمين الناجحين للغاية أنهم يقضون وقتا للإعداد مقدمًا فى 
كل مرة. وغالبًا ما نتمامل مع قدرتنا على التوافق مع الناس على أنها أمر مسلم به. 
أو ربما قررنا أن ننتظر فحسب ونرى ما يحدث. ولم لا؟ لقد فملنا هذا من قبل. ونحن 
نريد - فى النهاية - أن يبدو تحاورنا طبيميًا وتلقائيًا وليس آلب محفوظا. ومع دلك 
فإن المقنع الذى توفع اسئلة جمهوره ومخاوقه وأسباب قلقه. واستعد مقدمًا للرد عليها 
لديه ميزة كبرى. فمثل هذا المقنع يقدم عروضا اقناعية مذهلة لأن استعداده بمكنه 
من الشمور بزيادة النْقَة فى نمسه. اننا اذالم نستعد أو ادا سرنا بصورة اعتباطية. 


١ 


۲“ کڀرٽ دبليو. مورتينسن 


فقد تقل تقتنا بأنفسنا. وهذا ما سيدركه جمهورنا فورًا. واذ! لم تكن لدينا ثقة 
بأنفسنا. فلن يثق بنا جمهورنا أيضا. 

وربما كانت الخطوة الأهم فى كل خطوات الاستعداد هى معرفة الجمهور ومعرقة 
الرسالة التى نريد تقديمها. ان المقنمين المظماء يراجعون كل عرض تقديمى 
ويستعدون له قبل القائه. حتى إن سبق لهم إلقاؤه مات المرات. وهم يتوقمون كل 
شىء ممكن. وكل عقبه فد تمترض طريقهم. 


معرقة الرسالة 

ما رسالتك؟ ماذا لديك لتقوله ومن شأنه أن يثرك أذرّا ايجاييًا على حياة الناس؟ ما 
هدفك الرئيسى. أو الشىء الأساسى الذى تأمل فى انجازه؟ لابد أن تمرف الصورة 
الكلية وبعد ذلك تكون أكثر تحديدا. هل لديك رؤية واضحة لما تقدمه من منتجات أو 
خدمات أو أفكار ويساعد جمهورك؟ لابد أن تمرف كل تفاصيل المنتح الذى تقدمه. 
ومزاياه وعيوبة: وموففه ص المنتعات المنافسهة. استخدم القائمة التالية والتى 
استخلصناها من أعمال عظماء المقنعبن لتجمل لمملية اعدادك لرسالتك وتمدبلك 
لها وجهة معينة: 

س ماالدی اون انحازه؟ 

_ كيف 1 صضمن وصوح رسالتی وضوحا ا 

O E E E N TC E E E N 

۾ کیف أستطیع اظهار خبراتی؟ 

۾ كيف أستطيم زيادة مصداقيتى مع الجمهورة 

ع لادا ينبفى أن يهتم الآخرون بما أقوله؟ 

ه ما الأسباب الانضعالية الى تحث جمهورى على الاستجابة لى؟ 


و ما الأسباب المنطقية التى تحث جمهورى على الاستجابة لى؟ 
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ماهی دعوتى للعمل '؟ 

سه ماالبدائل المحتملة للمرض الأول الذى أقدمه؟ 

و هل ثمة عيوب محتملة بخطتى؟ 

ع ماالشكوك أوالاعتراضات الخمسة الكبرى التى سأواجهها. وكيف أرد 
عليها؟ 

س ماالمعلومات التى ينبغى أن أجمعها عن جمهورى وعن منافسي؟ 

۾ هل لدی مينات من المنتج. أو كتيبات دعائية. أو أوامر شراء. أو كتالوجات؟ 

۾ هل لدى حوافز اضافية لأقدمها فى اللحظات الأخيرة؟ 

ه هل هناك طرق أخرى لترسيخ قيمة لما أقدمه من منتج. أو خدمة. أو فكرة؟ 

كيف أستطيع إشراك جمهورى فى عرضى التقديمى؟ 


ع ما المختلف فيما اقدمه عما يقدمه المنافسون؟ 


معرقه الجمهور 


من المهم أن تفهم خلفية جمهورك واحتياجاته ورغباته. ما الذى يريدون فعلا أن 
يمرفوه؟ ما الذى يبحئون عنه؟ ما المعلومات التى تستطيم سد الفجوة بين ما يشعرون 
به وما يريدونه؟ من المهم أن تتمرف على جمهورك كجماعة عامة. وأن تمرف أيضا ما 
يدور فى أذهانهم كأفراد. واليك بعض الأسئلة التى يسألونها لأنفسهم أثناء القائك 
العرض التقديمى. وهى الأسثلة التى ينبفى أن تفكر فيها أثناء إعدادك لمرضك 
ااقدمى 


۾ لاذاأحتاج لهذا 


۾ ماذا سيحدث إذا تماملت مع هذا الشخص. وماذا سيحدث إذا لم أفمل 
ذلك؟ 


TT‏ کیرت دبلیو. صورني يينسین 


س ما البدائل المتاحة أمامي؟ 

كيف سيحسن هذا العرض حياتى أو يفيرها؟ 

ما المصادر الآأخرى التى تستطيع إشباع هذه الحاجة لدى؟ 

5 کم سیکلفنی هذا 

۾ أين أستطيع الشراء بأفضل سعرة 

متی أحتاح لاتخاذ قرار نھائی؟ 

ھ ما الذی سیقوله زوجی. أو أصدقائى عن هذا المرض؟ة 
"اننا لن نفهم أى شخص ما لم نفكر فى الأشياء 

من وجهة نظره' . 


هاریر لی 
واليك بعض الأسئلة التى ينبفى أن تسألها لنفسك عن جمهورك أثناء استعدادك: 


ھ من الذين أحاول ان اقنعهه؟ 

ماالخلفية أو الاهتمامات المشتركة التى توحد هذا الجمهور؟ 

« من هؤلاء الجمهور كأفراد (رجال أعمال. آم طلبة. آم أمهات... إلخ)؟ 

ھ ما انذی استطيم تقدیمه ویهمهم بوجه عام ویستطیعون فهمه؟ 

مانوعية الأشياء التى بريدونها فى رسالتى؟ 

هل بحتمل أن بقبلوا. أم برفضوا. أم لا يبالوا بما أقوله من نقاط أساسية؟ 
هل أحتاج لعرفة توجهاتهم السياسية. أو الدينية. أو المهنية؟ 

۾ ما مستوی تعلمیم او دخولهم؟ 

ما متوسط اعمارهم؟ 


ه هل وجهات نظرهم يغلب عليها المحامظة أم التحرر؟ 
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ه هل هذا الجمهور سهل الانقياد أم كثير المطالبة 
إلى متى يحتمل أن أحافظ على اهتمامهم. وما قدر الوفت المتاح لى؟ 
ھ هل ما اقدمه مناسب لجمهوری؟ 


ما آکبر تحدیات جمهوری. وکیف أحله لهم؟ 


معرفة الأرقام 


انا کثيرا ما سمح عظماء الممنعسن یصولون: "ان کل سی مرده الى الأرقام". و شف 
أن المقنع المحترف يعرف دائمًا كل ما تمثه الأرقام التى يتعامل معها: إنها بمثابة بشر 
حفیمیین اا لد يهم أحلام. وحماس. وامال. ومهخاوف. ومبررات قلق. 

لاذا تمثل معرفتك بالأرقام جزءًا مهما من استعدادك؟ لسببين. هما: كم عدد 
من لابد أن تسوق لهم. وبالتالی تتحدث معهم ومن منهم سيصبح عميلا لك؟ وهذا 
يسمى قى عالم المبيعات "معدل الإقناع". لنفترض أن عليك أن توجد ستين عميلا 
كحد أدنى. فكم عدد المقابلات المباشرة (أوالمكالمات الهاتفية. أو أية مقابلة تناسب 
موقفك ) الذى ستحتاج إليها لتصل إلى هذا الرقم من المملاء؟ كيف ولمن. وأين 
ستسوق؟ هل ستسوق عبر الإنترنت ام عبر الهاتف, ام من خلال تقديم منتديات 
وورش عمل. أم من خلال الإعلانات المبوبة. أم من خلال الإعلانات فى المذياع أو 
التليفزيون؟ أم هل من الأقضل للمجال الذى تعمل فيه أن تقدم إعلانات كتابية 
توزعها على المنازل. أم ترسل رسائل إلكترونية. أم ربما كان الأفضل لك أن تمارس 
الدعاية الشفوية مع عملائك المحتملين؟ ما هو نظامك؟ 

إن معرفتك لهذه الأرقام تؤثر تأثيرًا مباشرًا على كيفية توجيه وتركيز جمهورك. 
والأماكن التى تركز هذه الجهود عليها. وهذا يحول التخمين النظرى إلى أرقاح 
ملموسة. وينظم الجهد الذى سيصبح غير هادف بدونها. ومعرفتك بالارقام 
تمنحك نقطه بداية وأضحهة. ونقطة نهاية واضحة. وكل الخطوات المهمة ين 
النقطتين. وعلاوة على ذلك. فإن معرفتك بالأرقام تمكنك من قياس ما أحرزته من 


نفدم ونحسن. 


١‏ گیرت دبلیو. مورتيىسن 


"فى لمبة البيسبول بحدد عدد الضربات مدى عظمة الأداء. أما 
فى عالم ابيعات فالعيار هو عدد الصفقات التى تم عقدهاً . 


دبليو. کلیمنت ستون 


وقيما بخص معرفة الأرقام. فإن المقنع الضميف الذى يعرف الأرقام سوف 
يتفوق على المقنع المتوسط غير المستعد بصورة دائمة. لا يقد الصفقات دائما 
الأكثر استحقاقا أو الأكثر ذكاء. بل يعقدها أولئك الذين بنجتهدون بثبات واصرار فى 
العمل على خطة جيدة التصميم والتنفيذ. فهؤلاء لم يضموا أهدافا واضحة ومحددة 
فحسب. بل ترجموا هذه الأهداف إلى عمل أيضا. وهذه هى الجزئية المفقودة فى 
استعداد الكثيرين من المقنمبن. لقد سمعنا جميفا هذه النصيحة ونمرف أنها سديدة 
ومنطقية تماما ولكن معظمنا نادرا ما بلتزمون بها. 

وثمة جانب أخر لأهمية معرفة الأرقام للنجاح. وهو أن هذه المعرقة تحافظ 
للشخص على دافميته أثناء أوقات الإحباط. معظم الناس يستسلمون بسرعة شديدة. 
راجع الواقع: إذا فهم المقنعون المحبطون الأرقام. فسيعرفون أن الإصرار والمواصلة 
فى القيام بالمزيد من الاتصالات والمعابلات سوف تكمل لها عفد الصفقة. وتوضح 
الكثير من الدراسات رغم تنوع نتائجها (حبث تختلف أستلتها بعض الاختلاف. 
ويختلف الجمهور الموجهة له هذه الأسئلة) الأرقام التالية: 


.' من المقنعين يعترفون بأنهم لا يجرون أية لقاءات (أسبوعية) جديدة‎ ٠ 
.' س 4۸4 من المقلمبن يكفون عن المحاولة بعد لقاء واحد فقط‎ 

۾ يستسلم ۷۳ من المقنفين عن أجراء اللقاءات بعد اجراء لقائهم الثانى . 
ع 1۸0 من المقنفين يستسلمون بعد اجرائهم اللقاء الثالث `. 

. من المقنعين يستسلمون بعد اجرائهم اللقاء الرابع‎ ٠ 


« نسبة أل ٠١‏ ممن يواصلون بعد اللقاء الرابع يفوزون بنسبة ۸٠‏ من 
الصفقات! . 
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اسمح لى بأن أكرر هنا النتيجهة الأخيرة: ٠‏ من المتابرين بهد اللقاء الرابع 
يحصلون على ۸٠‏ من الصفقات. تذكر هدا! 


تحدبد الا هداف 


بعد أن تفهم بوضوح رسالتك وجمهورك والأرقام. فإئك تصبع مستعدا لوضع بعض 
الأهداف المحددة. لا يحب الكثيرون فكرة وضع الأهداف. بل إن مجرد ذكر وضع 
الأهداف تجعل أجسامهم تقشعر. ومع ذلك. قأنا أؤكد لك أنك اذا سألت أى مقنم 
ناج عما إذا كان يضم أهدافا لخطة عمله. فسيجيبك بالتأكيد على أنه يفعل. بل 
ويستطيع أيضًا أن يخبرك بهذه الأهداف بدقة وفقا لأولويتها على المديين القصير 
والطويل. والأكثر من ذلك أنه يستطيمع أن يكتب لك قائمة بهذه الأهداف. وهذا يؤكد 
على أن وضع الأهداف شىء مفيد ويحقق نجاحا. ويمثل وضع الأهداف بالنسبة 
للمقنع الجاد شيئًا مهمًا. ويمرف عظماء المقنعين أن ا مرء لا يستطيمع تحقيق استهداف 
ala Se‏ أنه نحدد ما نستهدفه اليوم. 
وفى الأسبوع التالى. والشهر التالى. والعام التالى. ومن المهم أيضا أن نضع خطة 
NT TEE‏ 

وهده العمليه من تعديل وتنميح الأهداف تتطلب شيتًا من التنظيم. حيث ستجد 
أنك تستطيع أن تجمل نظامك يسير سيرا سهلا عندما يتحول التفكير المنظم 
الى حياة منظمة. صف مكان عملك. هل يستطيع مكان عملك أن يقلل من التعقيد؟ 
إننى أعرف أن بمض الناس مكاتبهم غير منظمة ولكنهم بعرفون موضع كل شىء 
فيها بدقة. وأنا لا أقول إن مكتبك لابد أن يظل نظيفا دائمًا حتى تكون شخصًا 
كشا . ولكن عليك أن تكتشف ما يحقق نجاحك من خلال إجابتك عن الأسئلة 
التالية: 


'. هل أستطيع أن أجده؟ 


۳. گم یلزمنی من الوقت لاحده؟ 


. هل هناك طريقة أفضل وأكثر كفاءة لتنظيم الأمور؟ 


؛. هل من الممكن أن أخسر مصداقيتى بسبب مظهرى أو بيئتى غير المنظمة؟ 
۵. هل هناك تقنية أو برنامج حاسوبى أستطيع استخدامه لتبسيط مهامى 
وزيادة انتاجیتی؟ 


.٦‏ هل هناك شیء أستطیع تفویض غیری بفعله؟ 


ادارة الوقت 


اذا تحدثا عن الاستعداد والتركيز على الأهداف والتنظيم. فلابد أن نناقش مدى 
أهمية ادارة الوقت بحكمة. وأنا أعرف أنك تظن أنك قد سمعت كل ما ينبفى أن يقال 
عن ادارة الوقت. ومع ذلك فقبل أن أواصل الحديث. دعنى أسألك: هل تحب أن تممل 
أقل مما تعمل حاليًا سيجيب معظم الناس عن هذا السؤال بنعم. هناك معلومة 
بسيطة جد غالبًا ما يتجاهلها الناس؛ وهى أنهم عندما يجبدون إدارة أوقاتهم. 
فإنهم يىملون أقل. 

ونفس هذه القاعدة تنطبق على الإقناع. حيث يعمل عظماء المقنمين أقل مما يعمل 
المقنمون المتوسطون. وينجزون أكثر مما ينجزونه. انها قاعدة ال "١/۸٠"‏ القديمة. 
والتى تنص على أن الناس الأكثر نجاخا يبذلون ۲١‏ من الجهد ويحصلون على /۸٠‏ 
من النتائج. فى حين أن الأقل كفاءة يبذلون £۸٠‏ من الجهد ويحصلون على ۲١‏ من 
النتائج. هل ترى هذا ظلمًا؟ دعنى أقدم لك نصيحة لتدخل الى جماعة من يبذلون 
٠‏ من الجهد ويحصلون على ۸٠‏ من النتائج. يدرك عظماء المقنعين أن الوقت 
أهم من المال. ويمرقون جيدا اننا نستطيع تكديس الأموال ولكننا لا نستطيمع تكديس 
الوفت. وهذه المعلومة توضح لهم كيمية فضانهم كل دفيقة من حياتهم. ولا يبددون 
اوقاتهم فى التركيز على أشياء غير مهمة. إن كل ذرة من الطافة لديهم يوجهونها 
الى حيث تترك افوى اثر لها. الامر بهذه البساطة فعلا . فلا يحتاج اصلا إلى ذكاء. 
انه مجرد معرفة وتنظيم. 

هل تمرف أن معظم المقنعين يعملون نصف الوفت الذى يعمله غيرهم؟ لنفترض 
مثلا أن الدقائق الضائعة على مدار اليوم ممت ساعتين (رغم أن البحوث توضع أن 
هذه الدقائق تتجاوز الساعتين لدى معظم الناس). واذا حسبنا هاتين الساعتين عبر 
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أيام العمل الأسبوعية الخمسة. فإنهما ستمتلان أربعين ساعة شهريا - وهو ما يعادل 


"ان کل ما بحدث هو شىء نمرر فعله وا يوجد شىء نضطر لفعله . 


دینیس ویتلی 


سبق أن قلت إن المقنعين الناجحين يستطيعون أن يوضحوا لك أهدافهم كتابة. 
ونفس هذا الوضع ينطبق تماما على من بديرون أوقاتهم جيدا. وذلك لأن مهامهم 
اليومية هى أهدافهم قصيرة المدى. يث لا بمر وقت طويل قبل أن تتجمع أهداف 
المدى القصير لتترك ثرا کو ى أهداف المدى البعيد. وأثناء عملك 
على التحسن فى إدارة وفتك. التزح بالتخطيط للأشياء كتابة. وهذا لا يعنی أن تكون 
شخصا متصلبًا جامداء بل أن تجد لنفسك توجيها. فى أغلب الأحوال, فإننا نبدد 
أوقاتنا لأننا لا نجد ما نشغفلها به. وأنت ما لم تخطط للكيفية التى ستشفل بها قدرا 
معينا من الوقت. فسوف يضيع هذا الوقت حنى لو كان بنشاط عديم المعنى. 

ولا يبدأ عظماء المقنمين يومهم أبدا قبل أن يخططوا له كتابة. وتوضح البحوث 
التى أجريناها فى معهد الإفناع أن نسبة ۲,۹ فقط من المقنعين تدير أوفاتها. 
وأن أقل من ثلثهم بخطط ليومه مقدما. وهنا د يعنى أن أمام معظمنا مساحة من 
الوقت لاكتساب قدر أكبر من السيطرة على الوقت وكيفية فضائنا له. والأخبار 
السارة أنك عندما تصبح منظما. ذربما استطعت تقليل العمل الذى تقوم به وانجاز 
الرنك. 

التزم بكتابة خططك وأهد افك ليلة اليوم الجديد أو صبيحته. واحرص على وضع 
الأشياء الأكثر أهمية فى حياتك على هذه القائمة. واليك بعض الأسئلة النى بنبفى 
عليك طرحها أثناء تخطيطك لكيفية قضاء وقتك: 


ما أفضل استخدام لوقتى على مدار اليوم؟ 
5 اح مں اليوم من الأفضل ا اۋدی د فيه المهام الاكثر صعوبة؟ 
هل أقمل الأشياء السهلة البسيطة أولا؟ 


هل أبدد وقنًا ثمينا فى فعل أشياء ليست مهمة؟ 


۳° کیرت دبلیو. مورتينسەن 


۾ هل أخلط بين الانشغال والإنجاز؟ 


۾ هل أعرف آولویاتی. وهل تنعكس معرفتى هذه على كيفية قضائی لوقتى؟ 


هل أنا واضح بشأن ما أريد إنجازه؟ 


ما الأشياء غير الضرورية التى أستطيع إزالتها من حياتى؟ 
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ه هل هناك أية أشياء غير ضرورية فى أنشطتى اليومية؟ 


الوقت المتاح ا فی اليوم مجحلدود: 
لذلك فإن الخطوة الأولى فى الاستخدامح 
الحكيم للوقت هى أن تدرك كيفية قضائك 
له حاليًا؛ حيث أظهرت البحوث التى 
اجريتاها أن المقتعين ييددون 0۷ من 
(مثل السفرء واعداد الأوراق. والانتظار. 
والدردشة غير المفيدة.. إلخ). ومن المؤكد 
أن بعض هذه الأنشطة ضرورى؛ ولكن 
كبار المقنعين يزيدون من الأنشطة المدرة 
للدخل» ويقللون أو يفوضون الأنشطة غير 
لمدرة للدخل إلى أخرين. 

وعندماتعرف بدقة موقفك 
الحالى» فإنك ستضع خطة بالتمديلات 
الضرورية اللازمة. ومقارنتك بين الاثنين 


استخدامسك الحالى للوقت واستخداسك الأمول له د تساعدك على تحديد ما 
ينبغى أن تعدله لديك. ويمكنك دائمًا استخدام نجاح الآخرين كنموذج لنجاحك أنت. 
وإليك بعض مهارات إدارة الوقت التى يمتلكها كبار المقنعين» فحدد أيها تحتاج للتحلى 


به 
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س مراقبة المشتتات. 

8 تفدد المهام. 

ه الالتزام بالمواعيد النهائية ومكافأة النفس عليها. 

و تقليل عدد ساعات النوم للقدر الكافى فقط. 

و ا 

التخطيط لكل الأنشطة والأحداث بما فيها وقت "متابمة المملاء". ووقت 
الراحة. 


۾ استخدام التكنولوجيا فى اتصالاتك. والرسائل الالكترونيه. ونظم التفقب. 


نجنب النسويف 


من المستحيل أن نتحدث عن ادارة الوقت دون أن بنتهى بنا الحديث الى التسويف. 
اذا يشيع التسويف بهذه الصورة؟ إننا نمرف أن التسويف لا يفيدنا. ومع ذلك قإنه 
وباء يصيبنا جميعا. حتى الأفضل منا. أما عظماء المقنعين فليس لديهم الوقت 
للتسويف. 

ورغم وجود العديد من الموامل النفسية المختلفة التى تحفز الشخص على 
التسويف. فإن السبب الأول فى التسويف هو الخوف من الفشل أو من رفض الأخرين. 
اتنا كثيرّا ما نظهر التجنب. والتردد. والتبلد. والتماس الأعذار عندما نشعر 
بالخوف. 

ما الأسباب الأخرى للتسويف؟ ومن الأسباب الكبيرة الأخرى عدم اتخاد قرار 
عندما نخاف أن نخطى أو نرتكب أخطاء أثاء اتخاذه. وبقدر رغبتنا فى رؤية الحياة 
من خلال منظور الأبيض والأسود. أو الجيد والسيئ. فإننا نحتاج لأن نتحرر من 
هذا التوجه: فالحياة ليست كذلك. وكثيرا ما تكون هناك طرق عديدة لتحميق نص 
النتائج. وهناك أجابات كثيرة صحيحة عن سؤال واحد. ويجيد المقنعون الناجحون 


اتخاد القرارات ويتصرفون بصورة فورية ولا يؤجلون اتخاد القرار. 


TTY‏ یرت د بلیو. مورتینسهن 


أحيانا ما يسوف الناس بسبب تعبهم أو افتقارهم للطاقة. وأحيانا ما يسوفون 
لأن اهدافهم د و 0 ا ی ا 
صحيحًا أيضا؛ فاذا بدت لنا أهدافنا كبيرة جدا. فسوف تربكنا وتحبطنا. اننا عندما 
نشعر بالضغوط. قإن الحل هو أن نقسم المهمة الكبيرة إلى مهام بسيطة تسهل ادارتها 
وتحقبتها. وهناك سبب أخر للتسويف وهو عدم وجود المعرفة أو الدافع لاكتساب 
المعرقة. 

ولن نخطى اذا أطلقنا على كل هذه الأسباب "أعذازا". فليس هناك مبرر لتأجيل 
نشاط مهم. قال الرئيس الأمريكى "تيودور روزفلت": "فى لحظة اتخاذ القرار يكون 
آهم ما بمكنك فعله هو القرار الصحيح. والشىء الذى لى هذا فى الأهمية هو القرار 
الخطأ. وأسوأً ما يمكنك فعله هو ألا تفعل شيئًا". 

وأيا كان سبب المشكلة - الخوف. أو عدم اتخاذ القرار. أو التبلد. أونقص المعرفة. 


أو آى شىء آخر - فهناك اربعة أعذار يستخدمها الناس لتبرير تسويفهم هى: 


.١‏ الرغبة فى الكمال. العذر الأول هو !صرار الشخص أن يكون كل شىء مثاليًا. 
وأن يكون كل شىء فى موضعه الصحيح قبل قيامه بالخطوة التالية. وهؤلاء 
الناس صورة نموذ جية للراغبين فى الكمال, حيث يظلون يشعرون بأن هناك 
2 واحدا يحتاج للإصلاح أو التمديل قبل أن يستطيعوا بدء العمل المتمثل 
فى التحدث الى العملاء المحتملين. 

.١‏ التشاؤم. وهو السبب الثانى الأكثر شيوعا للتسويف. والذى يتضمن داثمًا 
تصور أسوأً الاحتمالات الممكنة وكل اسباب عدم بدء العمل. هناك دائمًا 
المديد من المبررات لعدم أداء الممل» ولكن أا منها ليس سببًا وجيهًا. 
والمتشائمون يقضون كل اوقاتهم فى القلق والتوقع السلبى للمستقبل. 

.٣‏ اللطف. والعذر الثالث للتسويف هو اللطف. ويخاف هؤلاء الأشخاص من أن 
يظهروا بمظهر الضاغطين أو المتطفلين أو المضايقين لجمهورهم؛ فيتجنبون 
كل شىء يضمهم فى موقف قد بثبر ضيق شخص. أو الأسوأ من ذلك ألا 

؛. الصداقية. والمبرر الآخير هو التظاهر بالخبرة. ويخشى المتظاهرون 
الخبرة أن يخسروا مصد اقيتهم إذا اكنشف الآخرون أنهم لا يمتلكون شعاد 
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كل المهارات التى يزعمون أنهم يمتلكونها. إن هؤلاء يحبون أن يتطلع إليهم 
الناس ويعجبون بهم ولكن تواجدهم فى الموقف الذى يضطرون فيه لإظهار 
قدراتهم يشعرهم بالرعب؛ لأن هذا التواجد يجبرهم أيضا على أداء بعض 
العمل الفعلىء وهم يفضلون أن يتجاهلوا نداء الواجب. 


من المفيد أن تعرف الأمور التى تدعوك للتسويف» ومع ذلك فيمكنك أن تنظر 
إلى التسويف نظرة أكثر بساطة. هناك العديد من الدلائل التى توضح لك المسوفين 
أثناء تعاملك معهم. يقول دكتور "جوزيف فيرارى" إن المسوف يفلب عليه التوجهات 
الخمسة التالية: 


.١‏ المبالغة فى الوقت المتوفر لديه لأداء المهام. 

۲. التقليل من الوقت اللازم لأداء المهام. 

۳. المبالغة فى تقدير مدى التحفيز الذى سيتمتع ف اليوم؛ أو الأسبوع؛ أو 
الشهر التالی لأداء أى شىء يؤجل أداءه. 

؛. يعتقد خطأً أن نجاحه فى أداء مهمة معينة يتطلب منه الشعور بالرغبة فى 
أدائها. 


.٥‏ اعتقاده خطأً أن عمله وهو فى حالة مزاجية غير جيدة شىء غير مهم." 
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اكتشف» وصمم› وأوصل: 
أسالیب عظماء المقنعين 


بعد أن تقيم رسالتك وحمهوركف› وأهدافك وإدارتك لوفتك تكون فد استعددت للبدء 
فی حسيه وصياغة عرضك ا وهده العملية عبارة عن معادلة بسيطة شی: 
اكتشف؛ وصمم. وأوصل. هنا أيضا يبنى تخطيطك المسبق وثوقعك تقثك بنفسك مما 
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يزيد أو يقلل من استعدادك. تمعن فى الأفكار التالية التى بستخدمها كبار المقنعين 
عندما يعدون رسالتهم الإقناعية: 


.١‏ ماقدرالوقت المتاح لى فى المرض؟. 

۲. أين سيكون العرض (قى صالة كبيرة. أم مكتب. أم غرفة دراسة... الخ)؟ 

۳. کم عدد الجمهورة 
مكبر صوت. أم فى وسط دائرة من المعارفة 

ه. أى وقت من اليوم ستلقى المرض التقديمى فيه وهل سيكون جمهورك 
متعبًا. أم نشطا. أم جائفًا. أم مشفول البال فى ذلك الوقت؟ هل بنبفى أو 
تستطيع أن تفكر فى التخطيط لفترة راحة أثناء عرضك التقديمى؟ 

1. هل هناك أية مشتتات ممكنة بمكنك تجنبها بممرفتها مقدما؟ وعلى سبيل 
المثال: الضوضاء الصادرة من غرفة محاورة. أو المشتتات 'لخارجية. او 
لأطفال. أو حجم الضوضاء الناتج عن انتقال الناس من غرقة لأخرى. أم 
ضوء الشمس الذى يؤدى الى الكثير جد من الوهج فى العينين... الخة 

۷. هل تستطيع التحقق من مكان المرض التقديمى قبل القائك له أين ستلقى 
عرضك التقديمى وكيف سيكون موضع جمهورك؟ 

۸. ما التجهيزات المتاحة لعرضك التقدبمى مثل جهاز العرض الراسى. أو 
مكبر الصوت المحمول. او الحاسوب. أو السبورة. أو سبورة كتابة جافة (مم 
طباشیر أو أقلام مارکر)؟ 


وبعد أن تفكر فى تفاصيل المكان. والمساحة. والوقت من اليوم... الخ لإلقاء عرضك 
التقديمى. فقد حان وفت تصميم رسالتك؛ الكلمات الفعلية التى ستقولها. وينبفى أن 
تتضمن رسالتك كل المناصر التالية التى يتبناها عظماء الممنعيبن: 


لديهم اهتماما بالموضوء الذى ستنحدث فيه. لماذا ينبفى أن يهتم جمهورك؟ 
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ما المفيد فيما تقدمه لهم؟ كيف تستطيع مساعدتهم؟ إن الرسالة التى تبدا 
بسبب وجيه للاستماع تجذب انتباه الجمهور. وهو الانتباه الدى بدونه لن 


. حددالشكلة. لابد أن تحدد بوضوح المشكلة التى تحاول حلها. وأفضل نمط 


للحديث الإقناعى هو أن تحدد مشكلة. ثم توضح مدى تأثيرها على حياة 
الجمهور. وبتلك الطريقة ستوضح لهم سبب أهمية عرضك التقديمى 
بالنسبة لهم. لماذا يعانى جمهورك من مشكلة وكيف تؤثر هذه المشكلة 


عليهم؟ 


. قدم الدليل. الدليل هو الدعم الذى تمدمه لوجههة نظرك. حيث يؤكد الدليل 


على مزاعمك. ويقدم دليلا على أن وجهة نظرك صحبحة. والدليل يتح 
لجمهورك الفرصة للاعتماد على مصادر أخرى غيرك أنت ممن تلقى 
المرض التقديمى. وقد بتضمن الدليل أمثلة. أو احصاءات. أو قصصا. أو 
شهادات. او تشبيهات. او اية مأدة داعمة اخرى تزيد من مصدافية وتطايق 
الرسالة التى تعدمها. 


يدعم رسالتك. والآن لابد أن تحل المشكلة. كيف بمكن لا تروج له ممن 
منتج. أو خدمة, أوفكرة أن يلبى احتياجات جمهورك ورغباته؟ كيف 
يساعدهم على تحقيق أهدافهم؟ 


. الدعوةللممل. لاتكون الرسالة الاقناعية اقناعا حقيقَيًا الا بعد أن يمرف 


الجمهور بالتحديد ما ينبغفى عليه أن يفعل بعدها. وحتى تحل مشكلة 
جمهورك. فلابد أن يقوم الجمهور بعمل. ودعوتك جمهورك للعمل هى 
قمة عرضل التقديمى. عندما تخطط لدعوتك للعمل وتمدلهاء فتذكر أن 
هذه المملية ليس من الضرورى أن تكون طويلة ومؤلة؛ لأن أفقضل أداء 
لها هوعندما تكون محددًا وموجزا. اعلم أن السلوكيات المطلوبة لابد أن 
تكون ذات جدوى. فاحرص على أن تكون الدعوة للممل بسيطة قدر 
الامكان. 
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ان استخدامك لهذه الأساليب بنفس ترتيبها سيسهل قبول الناس للرسالة التى 
تفدمها. وتوضيح ما تريدهم أن يفعلوه من خلال مخاطبة عقولهم المنطقية. أما 
إذالم يشعر جمهورك بوجود نوع من البنية المنهجية؛ فمن المحتمل أن يشعر 
بالارتباك ويبحث بنفسه عن حل. واذا لم تكن واضجًا وموجزا ومرتبًا. قإن جمهورك 
سيجد هذه الخصائص فى غيرك. والمقنع العظيم يستطيع أن يجمعل جمهوره يتذكر 
رسالته. ويحتفظ بها ويتحرل وفقًا لها. هل كانت نقاط رسالتك سهلة التذكر. 
والفهم والاتباع؟ إن خلاصة رسالتك هى ما يتذكره جمهورك منهاء ولیس ما تقوله 
أو تفمله. 


اجعل رسالتك فی 
ذاكرة جمهورك 


اليك بعض الأفكار الختامية بشأن الطرق النى تزيد من خلالها تذكر جمهورك 
لرسالتك. وبالتالى تترك أثرْا عظيمًا: 


قدم اختبارات 

عندما يخبرنا أحدهم بالتحديد بما ينبفى علينا فمله. فإن عادتنا الإنسانية هى أن 
نرفض لأننا نرى هذا مفروضا علينا. حيث يشمر الناس بأنهم بحاجة للشمور بالحرية 
والقدرة على اتخاذ القرارات بأنفسهم. واذافرضنا على أحد أن يختار شيئًا على غير 
رغبة منه. فسوف يعارض هذا نفسيًا وتتفلب عليه الحاجة لاستعادة حريته. وفى 
أغلب الأحوال تتمثل هذه الاستمادة فى الرفض. ويمكننا تجنب مثل هذا الرقض بأن 
نقدم للناس بضع خيارات حتى يختاروا بأنفسهم. اتر كهم يختارون تفاصيل موافقتهم 
على ما تمرضه عليهم. ويمد عظماء الممنمين هده البدائل من البداية. 

واذا لم يكن أمامك بديل لتقليل الخيارات المتاحة لجمهورك إلى خيار واحد فقط. 
فلابد أن تشرح هذا لجمهورك:؛ لأن الجمهور إذا عرف سبب فرض قيود على حريته 
فسیزداد احتمال قبوله لها. 
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وعلى الحا الأخر. حاول الا تقدم لجمهورك اكثر من خيارين أو ثلاثة خيارات: 
لأن الكنير من الخيارات يتلل من احتمال انتقاء آحدها: حيث ان الخيارات المحددة 
سلفا تجعل جمهورك يشعر بسيطرته على الموقف وتكون النتيجة زيادة تعاونه والتز امه. 
واذا كنت كفنًا بالفعل فى صياغة الخيارات آمام جمهورك فلن يكون أمامهم إلا خيار 
واحد - وهو ما تريدهم أن يفعلوه. ومثال ذلك أن السؤال: "هل تحب أن ترى عرضا 
حبًا. أم تفضل أن أرسل لك إسطوانة فيديو مدمجة؟" سيجمل كلا الخيارين ذا فاثد ة 
ا 


استخدم التكرار 

استخدام التكرار اداة إفناعية فعالة. ولقد سمعنا ان التكرار أصل التعلم. وهو أصل 
الإفناء الفعال أيضا. عندما يتكرر شىء فانه يعلق بالذاكرة ويزيد من الفهم. والتكرار 
بخلق ألفة مع أفكارك مما يؤدى إلى ارتباط إيجابى. 

ينبغى ان تكرر رسالتك عدة مرات. بحيث يفهم جمهورك تحدیدا ما تتحدث 
عنه. وما تريدهم أن يفملوه. اعلم أنك تستطيه تكرار رسالتك عدة مرات دون أن 
تكرر نض الكلمات. وعظماء المقنعبن يكررون لكنهم يعيدون الصياغة. وفى كل مرة 
نعبر فيها عن وجهة نظرك. استخدم كلمات جديدة: لانه لا ينبغى أن تبدو كمأ لو كنت 
اسطوانة مكسورة. 

اعلم ان ضعف العوائد قد يكون نتيجة للمبالغة فى الاستخدام أو التكرار. إنك 
تمرف ما تشعر به تجاه شخص يلقى عليك نكنة أو قصة سبق لك أن سممتها. أو 
عندما ترى اعلانا تليفزيونيًا سبق أن رأيته عدة مرات. واصل التكرار فى كل نقطة 
حتى تصل الى ثلاث إحالات تقريبًا دون أن تتجاوز الإحالات خمسًا على الأكثر. 


الإيجازوالبساطه 
اجعل رسالتك قصيرة وبسيطة. وهذا الإيجاز سيجعل رسالتك أكثر وضوخا بما 
يسّهل تذكرها. احرص على أن يكون حديثك واضخًا وذ كيًا. ولا تستخدم لفة غامضة. 
استخدم كلمات بسيطة يرقها جمهورك: لان التمقيد لن يثير اعجابهم. بل سيصيب 
رسالتك بالتعقيد. اجمل نقأاط رسالتك بسيطة وواضحة ومباشرة. 
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الحصانهة 

يعرف عطماء المقنمين كيف يحصنون. وقد أتى مصطلع "الحصانة" من المجال 
الطبى. حيث يشير المصطلح إلى حقن جرعة ضعيفة من فيروس بداحل شخص 
لتكوين مناعة لديه ضد المرض الذى يسببه هذا الفيروس: لأن الجهاز المناعى لهذا 
الشخص بحارب تلك الجرعة الضعيفة من الفيروس وينتصر عليها مما يمكنه من 
الاستعداد عندما يهاجمه المرض الحقيقى. وفى عالم الإقناع. يشير هذا املصطلح إلى 
اعداد المقنع للجمهور مقدما لمقاومة تأثير الأشياء السلبية التى قد يسمعها الجمهور 
عن المنتح الذى يقدمه الممنع. وفد يطور جمهورك نفسه حصانة مما يقوى من 
معارضته للرسالة التى تقدمها." وإن تقديمك لجمهورك الجانب الأخر لوجهة نظرك 
يوضح لهم أنك تمرف ما قد یشعرون به او بفکرون فيه مما يزيد من احترامهم لك 
وسن قدرتك على افناعهم بسبب إأجابتك عن الأسئلة. وردك على الاعتراضات قبل 
حتی أن تذور. 

تصور أن منافسيك يشيمون دائما أن المنتج الذى تقدمه أنت هو الأغلى من نوعه 
فى السوق؛ لذلك ينبفى أن تحصن جمهورك ضد هذه الهجمات كأن تخبر جمهورك 
مثلا بأن المنتج الذى تقدمه هو الأعلى جودة. والأطول عمرًا. والأغلى سعرًا فى 
السوق. وبهذه الطريقه سنجمل النقطه السلبية فى منتجك ميزة ايجابية مهمة. وأدا 
چت اا زر من ارش قل ری یق کا ر در 
الحقائق عندما يشنم عليك منافسوك. 


النتيجة 
أن عدم الاستعداد أشبه بقيادة السيارة بدون خريطة . أو الأسوأ من ذلك - بدون عجلة 
فيادة. فى هذه الحالة. فد تكون محظوظا وتصل إلى وجهتك. ولكن هذا لا يحدث 
معظم الوفت. إن الإعداد. والتوقع أساس الإقناع الناجح. وشحذ هاتين المهارتين 
يستلزم المزيد من الوقت والجهد والاأنضباط. ولكن النتائج المترتبة عليهما تستحق 
هذا. اذا كان الاستعداد أخر بند على قائمة ما يلزمك فعله حتى تحترف الإقناع (أو 


لع يكن على القأنمة أصلا) . فقد حان وقت الإاصلاح. أن الاعداد الحريص اأ خلال 
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له سيضمن لك أن تحقق هدفك بصورة دائمة. والوقت الذى تقضيه فى الاستمداد 

هل نستطيع تحديد أهدافك؟ هل تريد فعلا أن تصبح مقنعًا عظيمًا؟ إنك تعرف 
من داخلك ان وضع الاهداف يمثل الفارق بين الاداء المتوسط والنجاح. وعظماء 
القنعين يكتبون أهدافهم. هل تريد نظام الأهداف؟ هل تريد أخيرا تحقيق هدفك 
الأساسى؟ زر موقم W.0۴۲513810۸1٩.٥0۳‏ ۷۷ لتحصل على نظام إتقان وضع 
الأهداف لتحقق أهدافك وما تتمناه فى حباتك. 


التملة والجندب؛ فصة خيالية 

کان جندب يتجول فی حقل دات يوم صيفى وهو يفنس بسعادة من كل فلبه. فمرت عليه 
نملة ومى تكافح لحمل قطعة من حبة ذرة الى عشها؛ فقال لها الجندب: "اذا لا تاتين 
لتلمبى معى بدلا من ذلك الكد فى العمل؟". فقالت النملة: "اننى آمل فى أن أدخر طمامًا 
للشتاء. وليتك تفعل مثلى". فقال الجندب: "إن لدبنا الكثير من الطمام حاليًا". فعضت 
النملة فى طريتها وهى تواصل عملها الشاق. وعندما جاء الشتاء نفد الطعام. ووجد 
الجندب نفسه يموت من الجوع. وفى تلك الأثناء رأى النمل يوزع حبوب الذرة والقمح من 
الملخزون ألذى جمعوه طوال الصيف. 


المعنى: وفت الأستمداد يسبق الحاأجة. ووفت تفلم الإفاع يسبق الحاجة اليه. 
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السيطرة على الذات والتطور الشخصى 


"اذا فمل كل انسان ما يستطيع فعله. فسوف نذهل أننسنا با لمعنى 
الحرفى للكلمة' . 


وماس إديسون 


هناك فصة عن جارين كانا يعيشان بالقرب من بعضهما فى الجبال. وكانا فى حالة 
من التنافس لتحديد أيهما أقوى. وذات يوم تحدى أحدهما صاحبه قى أن يتنافسا 
على أيهما يستطيع تقطيع أكبر كمية من الخشب فى ثلاث ساعات. فقبل الثانى 
التحدى. بدأ الجار الأول بداية فوية ولكن الجار الثاني لم يقطع الخشب الا لمدة عشر 
دقائق. ثم جلس فى ظل شجرة كبيرة. لم يستطع الجار المتحدى أن يصدق مدى كسل 
جاره. واندهش عندما وجد جاره يأخذ استراحة من تقطيع الخشب كل ساعة على 
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مدار المنافسة. وفى النهاية انقضت الساعات الثلاث. فكان الجار المتحدى واثقا من 
فوزه لأنه لم يحلس ولو دقيقة واحدة لالتقاط أنفاسه. ولكن كم كانت حسرته عندما 
وجد أن جاره قد قطع ضعف ما قطعه هو من اخشاب. فقال له وهو لا يصدق: "هذا 
مستحيل! إنك تستريح كل ساعة". وبدون أن تطرف له عبن. قال له جاره: "إننی لم 
أكن استريح. بل كنت أشحذ فأسى". 

يلتزم عظماء القادة التزاما كبيرًا ببرنامج للتطور الشخصى: لأنهم يعرفون 
أن "السكين الباردة تعمل أكثر من السكين المشحوذة"؛ لذلك فإن حفاظهم على 
شحذ أنفسهم مهم جدا بالنسبة لهم. أما المقنع المتوسط. فإنه لا يمتبر أن التدريب 
الشخصى أمر ذو قيمة. بل يعتبر أن العمل الشاق الجاد هو الحل. ويفترض أيضا أنه 
سیکتشف کل شىء بمفرده عاجلا أم آجلا - وربما كان هذا نتيجة لقراءته كتابًا أو 
كتابين. ويعتبر أيضا أن تعلمه من أفضل الأساتذة أمر مرتفع التكلفة؛ ولكن عظماء 
المنعبن يعرفون أن الخبرة أعظم معلم وأنها تعلم أكثر مما تعلمه الكتب. ولكنهم 
يعرفون أيضا أن وجود خبير مرجمى يوجههم أثناء اكتساب الخبرة كفيل بتقليل 
منحنى تمليمهم بصورة كبيرة. ليس التدريب المكثف تكلفة مرهقة بل استثمارا لازما: 
ولذلك السبب يبذل المقنعون الناجحون نصف الجهد الذى يبذله غيرهم ويحممون 
أن شخصًا أخر لم يكد يفعل شيئًا ولكنه فاقك فى النتائج؟ إن هذا الموفف المحبط 
كيرا ما يمود الى أن الشخص الأكثر نجاخًا يلتزم ببرنامج تدريب أو تطوير شخصى 
فوی. 

انك لا تمد متعلما بمعنى الكلمة الا عندما تتعلم وتنمو كل يوم. بحيث تتعلم 
من الآخرين. ومن خبراتك. ومن ناصحيك. ومدربيك. والكتب. وبرامج التدريب. 
والمنتديات التمليمية. والإسطوانات المدمجة. ينبفى أن تخصص وفتا يوميا لتفكر 
فيما تعلمته وتطبيقه المستقبلى. خصص وفنا للتفكير قيما حدث لك على مدار اليوم. 
لاذا أجدت الفعل. وما الذي تستطيع أداءه بصورة أقضل؟ هل أهدرت وفتا ثمينا؟ ان 
عدم التطور الشخصى أو التدرب المتواصل أشبه بإلقاء راتب الشهر فى سلة المهملات 
بهد أن تحصل عليه. ومثل الحاسوب. فإنك إذا لم تطور نفسك. فسوف تصبح متأخرا 
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"سأكتشف الأمر بنفسى". لابد أن هذا التوجه واحد من أكثر التوجهات شيوعا 
- وأكشرها إعاقة - لدى المتوسطين فى الإقناع. وربما استطاع المرء فمل ذلك حقا 
وتعلم بنفسه. ولكنه لن يضعله الا بعد ألم. وجهد. ووقت ضائع. ومال مبدد. والكثير من 
الأخطاء المكلفة. وقد تكون الجملة السابقة شائمة. ولكنها ليست طريقة تفكير عظماء 
المقنعين الذين يمرفون أن هناك شخصًا آخر قد اكتشف بالفعل ما يحتاجون لمعرقته. 
وهم يعظمون من إنتاجيتهم من خلال استغلالهم مواهبهم ومواضع فوتهم. وتوظيف 
مواضع قوة الآخرين عندما يتعاملون مع شخص خارج نطاق خبرتهم. 

لا يركز عظماء المقنعين أوقاتهم وطاقاتهم على مواضع ضعفهم؛ بل يمتازون 
لأنهم بتملمون الاستفادة من مواضح القوة الطبيعية لديهم ويتركون الباقى للخبراء. 
فکر فی واحد من أکثر من تمرفهم ذکاءٌ. وستجد أنه یرکز علی ما یجیده. ولا یبدد 
وفته فى التركيز على مأ لا يجيده. وذلك هو سبب نمي . تاحه. وعلی سبیل 
المخال. فإن محاولة تأسيس موقع إلكترونى مذهل دون استعانتك بخبير حاسوب 
ستستفرقك بالكامل. وتبعد انتباهك عن المجالات التى تحقق فيها نجاخًا مذهلا 
بجهد أقل. وفى النهاية. لن يصبح الموقع الذى تصممه ما كان سيصبح عليه لو كنت 
أوكلت تصميمه إلى مصمم مواقع الكترونية. إن الوقت والمال اللذين بددتهما (ويعود 
التبديد هنا الى طول الوقت الذى قضيته فى تصميم الموقع. وعدم أداء الموقع كما 
كنت تريد) لم يستثمرا الاستثمار الأمثل. واذا فكرت على المدى البميد قستجد أنك 
لم توفر مالا بل خسرت مالا. 

كنت أقول فى بداية حياتى العملية: "سأكتشف الحل بنفسى. فليس فى ذلك 
صعوية". وعلى مر الأعوام. وجدت أن هذه الجملة قد كلفتنى ملايين الدولارات. أذكر 
أننى ذهبت إلى منتدى تعليمى يلم كيفية الاستثمار فى الأوراق المالية. وكنت سأدفع 
أكثر من عشرة آلاف دولار لأكمل تدريبى. ولكننى لم أكمل. وقضات أن أتملم بنفسى. 
ولقد اكتويت بنار هذا التعلم الذاتى - بعد أن خسرت ثلاثة أضعاف المبلع الذى كنت 
سأدفعه لإکمال تدریبی. فی حين ان من أكملوا ندريبهم قد استثمروا مقدماء وتملموا 
المهارات اللازمة وأصبحوا مضاربن عظامًا فى سوق الأوراق المالية. لقد خسرت 
لأننى لم أدء الخبراء يملموننى المهارات الصحيحة. 


ولقد كان اليوم الذى تملمت قيه أن كل ما قابلنى من عقبات فى العمل والحياة 
قد اكتشفها أو حلها شخص قبلى يومًا راثا حقا. لقد وجد أحدهم بالفعل إجابة عن 
كل سؤال أسأله. وأمامى خياران: إما أن أدفع له حتى يملمنى. أو أن أدفع فى مدرسة 
التعلم الصعب فى الحياة أكثر مما سأدفعه له. ولقد دفعت أكثر ليس ماليًا فقط. بل 
ومن وقتى وطافتى والتزامى أيضا. والمقنعون الناجحون لا يبالون بقدر تكلفة تعلمهم 
المهارات. بل يركزون على عائد ذلك الاستتمار. 

اذا أردت أن تتعلم كيف تقود الطائرة. فهل ستحاول أن تكتشف هذا بنفسك؟ 
هل ستقرأ أفضل الكتب عن كيفية فيادة الطائرات. ثم تقفز فى الطائرة وتتعلم 
أثناء الممارسة؟ انك لن تفعل هذا بالتأكيد. وذلك لأن مخاطر هذا التملم مرتفعة. 
والتى قد تتمثل فى فقدانك حياتك. أما ان كانت أهدافك محدودة دائمًا. وتعانى من 
الألم والإحباط اللذين يمكنك تجنبهما بصورة دائمة - اذا لم تحقق أبدا أهدافك 
وطموحاتك - فهل ترى أنه قد حان الوقت لتجد شخصا يجيد هذه المهارات ليملمها 
لكى؟ 

ليست هناك مشكلة جديدة ستواجهنا فى الحياة. فأيًا كان التحدى الذى يواجهنا. 
فقد واجهه شخص غيرنا واستطاع هذا الشخص ايجاد حل له بالفمل فلماذا اذن 
نجهد أنفسنا فى إيجاد حل سبق أن وجده شخص آخرة هناك شخص - قائد 
منتدی تملیمی. أو مدرب» أو ناصح - پستطیع أن يصسنم فارقا فى حياتك للاقضل. 
فاعثر على الخبراء كل فى مجاله واطرح الأسئلة والتحق بالمنتديات التعليمية. 
وورش العمل. وانضم للدورات الحرة التى تنظمها الجامعات. النجاح اختبار كتاب 
مضتوح. فكل الإجابات على أسئله الامتحان موجودة امامك إن كان لديك الاستمداد 
لتنظر إليها. 

"ليس هناك شیء اسمه رجل" عصامی'؛ فنحن جمیما نتشکل من خلال 
جهود الالاف غیرنا. وقد فعل کل انسان شبنًا بفيدنا, أو قال كلمة تشجفنا. 
أو أسهم فى تكوين شخصباتا. أو أفكارنا. أو نجاحنا" . 


جورج مانيو ادامر 
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برنامج تطورك الشخص 


ما الى يكون برنامج التطوير الشخصى؟ يستعمل كبار المقنعين عدة أساليب تتضمن 
الكتب» والشرائط السمعية» والمنتديات التعليمية. والتدريب. وأى أسلوب واحد من 
هده الأساليب بمفرده لیس کاملاء بل يدعم كل منها الأخر. 

والكتب هى أساس برنامحج التطور 
الشخصى: كما ي المدرسة الثانوية هى 
النجاح الشخصى "برايان تريسى": 
"اذا استطمعت أن تقرأ لمدة ثلاثين دفيقة 
يوميًاء فسوف تضاعف دخلك کل عام". 
وتوضح نتائج الدراسات أنك إذا قرأت 
فى موضوع معين لمدة ثلاثين إلى ستين 
دقيقة يومياء فسوف تصبح خبيرًا فى هذه 
الموضوع فى غضون أعموام قلائل. کیف 
تقضى وقتك؟ إننا نمرف أن المليونيرات 
يشاهدون التليفزيون أقل من مشاهدة 
الفقراء له ونمرف أن هناك علاقة قوية 
مباشرة بىن برنامج النموالشخصى 
ومستوی الدخل. 
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"لقاب الاق ل كۆقة فن وزق . 


مثل صینى 


ورغم أن القراءة نقطة بداية للمبتدئين فى الإقناع» فإنها قلما تكون فاعلة 
بمفردهاء فمعظم الناس لا يحتفظون بكل ما قرأوه أو يطبقونه» ومع ذلك فإن القراءة 
تدعم المبادئ التى يعمل عليها قادة المنتديات التعليمية والتدريب. والوقت الذى 
تقضيه فى القراءة أفضل بكل تأكيد من الوقت الذى تقضيه فى مشاهدة التليفزيون! 
والحقيقة الواقعية عن الكتب - وهذا أمر من الصعب على مؤلف أن يقوله- هى أن 


www.Ilbtesama.com 
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احتمالات إكمال المرء قراءة كتاب اشتراه وتطبيق المبادئ الواردة فيه أقل من واحد 
بالماتة. 

والبرامع السمعية أيضا من الطرق المثالية لدعم الأفكار الجديدة التى تعمل غلى 
تعلمها. فكر فى الوقت الذى تقضبه فى الذهاب الى عملك والعودة منه. لا تبدد هذا 
الوقت بالاستماع إلى الإذاعة. بل حول سيارتك إلى ورشة عمل متنقلة بالاستماع إلى 
الإاسطوانات المدمجة التعليمية والتحفيزية. 


أن وى النمو الى تضل أله حصا بحدد الستى الف 
بصل اليه دخلك' . 


هارف إيكر 


عندما تركز على تطورك. فإنك تستخدم عقلك ومعرفتك ومهاراتك. وعندما 
تطبق هذا الثالوث من الموارد الذاتية. فسوف تجد التحفيز الذى لم تشعر به من قبل. 
وسبتطور لديك شمور بالإلحاح والوجهة مما يؤدى بك الى مستويات أعلى من النجاح. 
وأنت لن تستطيع تحقيق النجاح ما لم تخرج من منطقة راحتك وتستخدم الأشياء 
التى توسع من قدراتك وتتحداك. ويتعلم كبار المقنعين أن يزيدوا نهمهم للمعرقة 
والتطور الشخصى. فهم يريدون أن ينموا ويتحسنوا وينجزوا ما لم يستطيعوا إنجازه 
من فبل. وعندما تزداد فدرتك على النمو والفهم؛ فإن تقديرك لذاتك. ومستوى 
الك جات داد اا 

تعد المنتديات التمليمية. وورش العمل أبضا من أكثر الطرق كفاءة لتعظيم برنامج 
تطورك الشخصى: لأنها تمنحك فرصة يومين أو ثلاثة أيام من الدراسة المكثفة 
لتركز على موضوعات ومهارات محددة. إن الكتب والشرائط السمعية بداية عظيمة. 
ولكن المنتديات التعليمية وورش العمل تصل بك إلى مستوى أعلى. ليس أمامك إلا 
الخروج من طريقك المألوف لتقابل أناسًا آخرين ملتزمين بالوصول لأهداف مثالية: 
لأن مجموعة من الأفراد تتحلى بالحماس والطاقة لو تجمعت معًا لتحقيق مصالع 
مشتركة يخلقون نوعا فريدا من التعاون لا يمكن أن يتحقق بأية وسيلة أخرى. وغالبًا 
ما تمنحنا المنتديات التعليمية ما نحتاح إليه لمواصلة الانطلافة. وللحصول على 
اقكار . واستراتيجيات. واساليب جديدة ومتيرة. والمنتديات التمليمية وورش العمل 
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تمثل أبضا فرصا هائلة لاقامة شبكات العلاقات الاجتماعية التى تساعدك لمدة طويلة 
بعد انتهائها. ونظرا للقيمة التى توفرها ورش العمل والمنتديات التعليمية ولا بوقرها 
غيرها. فإن كبار المقنعين يبحرصون على أن يدرجوها فى خططهم السنوية وتوفير 
الأموال اللازمة لها. والترتيب لحضورها قبل انمقادها بشهور. 

وبالإضافة لكل ما سبق. فهناك طريقة أسرع؛ وأقوى. وأكثر كفاءة من ناحية 
التكلفة لزيادة التطور الشخصى. وهى أن تطلب مساعدة ناصح أو مدرب. ولكبار 
المقنعين العديد من الناصحين والمدربين. والناصعح هو شخص أكثر خبرة ومعرفة 
ووعيًا يلدرم بتقديم أفكار تطوير ودعم لحياة أو عمل من يتلقى نصحه. ولاذا يعتبر 
الناصح الخيار الأفضل؟ لأن الناصحين والمدربين سبقونا فيما نقعلهء واكتشفوا ما 
فيه ولذلك سپوفرون علينا وقنًا كبيرًا ومالا. واحباطا. وخيبة أمل. وهم يستطيعون 
تقديم النصيحة الواقمية الصحيحة لك. 

وقد زادت شعبية التدريب فى السنوات الأخيرة وحقق نتائج مذهلة. وثمة تشبيه 
واضح لتوضيح أهمية التدريب. وهو تشيبه مدرب الحياة بالمدرب الرياضى. لنأخذ 
"مايكل جوردون". و 'تايجر وودز" كمثالين. فرغم موهبتهما الفطرية. فقد خصص 
کلاهما وقتا. وطافة. وموارد هائلة للعمل مع أفضل المدربين. ولأنهما رياضيان 
جادان. فإنهما يمرفان ان الاستفادة الافضل من كل قدراتهما تنطلب منهما أن 
يحيطا نفسيهما بمدربين وناصحين يتحلون بالمعرفة. والخبرة. والحكمة. وأيا كان 
مجالك. هل تتمامل معه بجدية؟ إنك إذا تعاملت معه بجدية كما بتمامل ' مايكل 
جوردون" مع كرة السلة. أو "تايجر وودز" مع الجولف. فما مدى التحسن الذى 
ستحققه؟ وخلاصة القول هى أن البحوث توضح أن الناصحين يزيدون الأداء. 
ويقللون من معدل دوران العمالة. ويزيدون الشمور بالرضا عن العمل ويزيدون 
المبيعات بالطبع '. 

انظر إلى شكل التطور الشخصى التالى. وستجد بوضوح مدى ارتباط كل دوع من 
أنواع اساليب التطور الشخصى بالنجاح. ما السرعة التى سترى بها نجاحك ومستوق 
ذلك النجاح. 
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طويل -- الإطارالرمنى سح قصير 


وحتى نوضح مدى عمق آثار التدريب وضخامتها بصورة أفضل» فسوف الخص 
لكم (استنادا إلى آراء كبار المقنعين) بعض الطرق المحددة التى يعمل من خلالها 
لمدربون والناصحون, ويزيدون الأداء: 

لعب الأدوار. مساعدتك على التفلب على الخوف. 

۾ الاستماع لعرضك التقديمى. و تعليمك الثقة بالنفس. 

سه تقييم عملك وتقديم لرا u‏ منحك انتباههم الشخصى. 

ميه مساعدتك على التوافق مع 

ه تحميلك المسئولية. الظروف الجديدة. 
تفديم الدعم. ۾ اعدادك للمستقبل. 
مساغدتك على تطوير مهازات هه مساعدتك فى الفاوض: 


حلندة. . مساعدتك على التخطیط لاكتساب 
ھ تشجيعك ونحفيزك. ا 
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ويؤدى العمل مع مدرب أو ناصح عظيم إلى: 


و زيادة الدخل. تحسبن تواصلك. 
س زيادة الانتاأجية. تحسبن روحلك الممنوية 
۾ تحمل المستولية. وه نطيل معدل دوران الممالة. 


السيطرة على دافم الأنا لديك. « زيادة ثقتك بنفسك. 
۾ تحسي دذاتك. زيادة ممرفتك الضلية. 


تحسين مستوى حفاظك على ه زيادة التماون بين أفراد الفريق. 
عملائك. 

8 تحسنن فرص الاحتفاظ دعم صور التدريب الأخرى. 

وهناك شىء واحد أخير لتضعه فى عقلك يتملق بالناصعين. وهو أن الناصحين 
قلما ذهبوا إلى أحد وسألوه إن كان يريد النصيحة أو التدريب؛ فهذا أشبه بالرقص 
فى المدرسة الثانوية. حيث يجلس جميع طلبة المدارس الثانوية: وظهورهم للحائط 
على أمل أن يأتى أحد زملائهم من أفراد الجنس الآخر. ويطلب منهم مراقصتهم. 
کلا. لابد أن تتحلى بالشجاعة والإلهام اللازمين لتطلب النصيحة والتدريب. لابد 
أن تكون فاعلا. . وتفهم أن النصح سوف يكلفك وفتا ومالا أو کليهما. يتحدث کل 
الناجحين عن شخص قام بنصحهم وغير حياتهم. إن الأفراد الذين نتطلع إليهم 
غالبا ما بخيفونئا. ولكننا سنجدهم فى أغلب الأحوال متفتحبن جد ا لمشاركتنا بها 
لديهم من أفكار لو طلبنا منهم ذلك فحسب. ولقد وجدت أن كبار المقنعين أكثر 
استعد ادا للمشاركة بأسرار نجاحهم. ولكن لا أحد يطلب منهم ذلك. هل طلبت أبدًا؟ 
ستذهل من مدى استعداد الناس للعطاء لك. وتعليمك. ومساعدتك على الوصول 
للمستوى التالى. اصطحب منتجا كبيرًا لتناول الفداء على حسابك. واقرأ ما يدور 
بعقله. عادة ما يشمر الناس بالدهشة عندما يرون سهولة التملم من أفضل الخبراء. 
وفائدة هذا التملم. يفلب على المقنعين متوسطى الأداء أن يستاءوا من الناجحين فى 
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المجال. فى حين أن عظماء المقنمين أصبحوا عظاما لصحبتهم العظماء فى المجال 
وارتباطهم بهم. 


"إن حوارا واحذا مع رجل حكيم يعادل قراءة شهر فى الكتب" . 


مثل سین 


يقول "برايان تريسى" المدرب المحترف فى مجال الإدارة المليا والمبيعات: "حقا 
إن معظم الشركات الناجحة لديها أفضل عاملون مدربين بالمبيمات. والشركات 
ذات الدرجة الثانية فى النجاح لديها عاملون بالمبيعات أقل تدريبًا. أما الشركات من 
الدرجة الثالثة فلديها أسوأً الماملين بالمبيعات. وهى فى طريقها للإفلاس".' 


العائد اعظم من التكلفة 


بعد كل ما قلناه عن أهمية تنفيذ برنامج التطور الشخصى. ريما قلت لنفسك: وهل 
هذا ممكن؟ كيف يتوفر للناس الوفت والموارد اللازمة لقراءة الكتب والاستماع الى 
الإسطوانات المدمجة؟ كيف أتحمل تكلفة ورشة عمل مكثفة من ثلاثة أيام. أو الأكثر 
ترويعا من ذلك التدريب الثنائى طويل الأمد؟ واذا كان لهذا النوع من التدريب مثل 
هذا الأثر - ليس على الفرد فقط. بل وعلى الشركات التى يعمل بها أيضا - فلماذ! لا 
بجعل أصحاب العمل التدريب مهمة سهلة؟ 

من المؤسف أن الكثير جذٌا من الناس لا بتجاوزون هذه الأسئلة. ولا يتوصلون لشىء 
لتعظيم تطورهم الشخصى حنى ولو على المستوى الأساسى. وكما قلت من قبل. فإن 
معظم الناس لا يقرأون كتابا بعد انهائهم الدراسة الثانوية. ولقد اكتشفنا فى معهد 
الإقناء أن أقل من 9 من الأمريكيين قد حضروا منتدى تعليميًا ما لم يكن مطلويًا 
فى أعمالهم. بل وحتى المبتدئين من العاملين فى الإفناع. فان معظمهم لا يحضر الا 
میند ی واحدا. 

ومما يزيد هذه المشكلة سوء! أن الذين نأمل فى أن يدعموا هذا التدريب ويد افعوا 
عنه لا يشعلون دلك: فالكنيرون من رؤساء العمل والمديرون مشفولون لدرجهة < 
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يسنثمرون معها فى التدريب حتى لأنفسهم. ولا يرون قيمة فى الاستثمار فى الماملين 
معهم. وهؤلاء لا يمتقدون أن التدريب سیحسن فعلا من الأداء أو يحتاجون لضمانات 
بأن يحسن التدريب من الآداء. 

يذهلنى أن أسمع المتوسطين فى الإقتاع يقولون: "إننى أعرف كل هذه الأشياء 
بالفعل". أو "لقد سمعت هذا من قبل" . ولكننى أسألهم. ولاذا لم تحققوا المزيد من 
النجاح. من الأفضل أن نتحرر من هذا التفكير بسرعة:؛ لأن التبريرات. والأعذار. 
وتوجيه اللوم لا تحقق شيئًا. اننا لا نسمع أبدا محترفا فى الإقناع يقول: "لقد سمعت 
هذا من قبل" . بل بقولون دائمًا: "اننى أقدر المراجمة". فهناك دائمًا شىء للممل على 
تحسينه أو مهارة نحتاج إلى شحذهاء أو شىء أساس يحتاج لممارسته. هل تتخيل 
لاعب كرة سلة محترفا برفض دائمًا ويإصرار أن يمارس أساسيات اللمب؟ إننا لا 
نسمع هذا اللاعب يقول: "إننى أجيد الرميات الحرة, ولا أحتاج لمزيد من المعارسة. 
فأنا أعرف بالفعل كيف ألمب الرميات الحرة". هل تتخيل أن هناك عازف بيانو لا 


يتمرن يوميا؟ 


"'أكثر ما يكرهه الئاس هو ما لا يستطيمون فهمه" . 


موسیس عررا 


ويخصص عظماء المقنمين فى المتوسط ٩‏ الى ٠١‏ من دخولهم السنوية للتطور 
الشخصى. واذا كنت تشعر بعدم جدوى الانضمام لبرنامج التطور الشخصى فى 
حياتك أو فى عملك. فتذكر أن التطور الشخصى استثمار جيد. حيث يضوق العائد 
على الاستثمار بصورة مذهلة أية تكلفة مالية قد تدفعها مقدما. ولقد اكتشفنا فى 
معهد الإقناع أن المقنمين المتوسطين يقضون من ساعة إلى خمس ساعات أسبوعيًا فى 
التطور الشخصىس. وعلام يحصلون؟ نتائج متوسطة. خمن قدر الوقت الذى يقضيه 
كبار المقنعين فى التطور الشخصى. من خمس إلى عشر ساعات أسبوعيا. وهذا 
يتجلى اثره عليهم. وفى دراسة اخرى. وجدنا ان £۵ فقط من المقنعبن الذين يعلمون 
بدوام كامل سبق لهم الاستثمار فى التطور الشخصى. أجل. لقد خمنت صوابًا: إنهم 
نسبة ال ٥‏ الأعلى ا 


۲“ کیرت دبلیو. مورتینسن 


اعرف كل شىء عن المننح 
الدى لقدمه 


لا شك أن كبار المقنعين يعرفون المنتج أو الخدمة أو الشركة التى يروجون لهاء ولقد 
اكتشفت أن عظماء المقنعین يستخدمون ما يروجون له من منتجات آو خدمات. ومن 
خلال هذا الاستخدام. فإنهم يشعرون بما يشر به جمهورهم. لابد أن تمرف كل 
شىء عن مجال عملك. فلا شىء فى مجال عمل كبار المقنمين لا يمرفونه. أنهم 
يعرفون أحدث المعلومات عن الاقتصاد. ومجال الممل. والشركة التى يعملون بها. 
والمنافسين. أن ما تستتمره من وقت وجهد للوصول لهذا المستوى سيحدد وضعك بين 
كبار المقنمين. وتوضح إحصاءات معهد الإقناع ان ١‏ من المقنعين يشعرون بأن 
لديهم معلومات كبيرة عن المنتج الذى يروجون له. ما مدى معرفتك بالجوانب المهمة 


التالية من عملك: 
العملاءة 5 التوضيحات؟ 
س محال العمل و مخاطر الائتمان؟ 
س المجلات والجراند التخصصة ه التدريب المتا-؟ 
فى المجال؟ 
المعارض التجارية؟ توجهات السوقة 


» الحملات الإعلانية الحالية؟ هه أخبار عالم الشركات؟ 

و اتفافيات التركيبة ۾ ظروف السوق؟ 

5 التقارير السنوبة؟ 

هل تمرف كل شىء عما تقدمه من منتح أو خدمة؟ هل تمرف كل شىء عن 


اجابة كاملة عن الأسئلة اتالية: 


ماأنقاط ‏ ضعف المنتح ومواضع فوته؟ 
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مامزايا وعيوب المنتح أو الخدمةة 
# كيف يساعد الاقتصاد شركتك أو يضرها؟ 
س مأ نسبتك المثوية من السوق. وما النسبة المنوية لمنافسيك منه؟ 
لاذا يشر عملاؤك بالولاء لا تقدمه من منتج أو خدمة؟ 
ه هل تمرف سياستك (وسياسة منافسيك) بشأن: 

© اا 

٠‏ خيارات التوصيل؟ 

٠‏ الضمانات؟ 

خدمة الصيانة؟ 

٠ه‏ خطوط الإنتاج؟ 

٠‏ البنودالمالية؟ 

ه سجلات الخدمة؟ 

8 ضمانات المنتع؟ 


٠‏ استراتيجبات التسويق والإعلان؟ 


المحرفة قوة 


"!ذا كنت تمتقد أن التمليم مكلف فجرب الجهل' . 


ديريك بوك 


كلما ازددت معرفة. ازداد ادراكك لضعف ما تمرقه. ولقد اكتشفت أن عكس هذه 
التاعدة صحي أيضا. فكلما قل نصيب المرء من الممرفة. زاد اعتقاده بأنه يعرف 
الكثير. وكما يقول المثل المعروف فان الجهل شقيق التكبر. ونحن ما لم نهمل على 
تحسين أنفسنا. فلن ندرك قدر المعرفة المتاح أمامنا؛ حيث إننا نعيش فى عصر 


٤‏ کیرت دبلیو. مورتیئسین 


المعلومات: لذلك فإذا لم نخصص وقتا للتملم واللحاق بركب التكنولوجيا وزيادة 
قاعدتنا المعرفية. فسوف نتخلف عن الركب وسيصبح من الصمب للفاية اللحاق به. 
فالمعرفة هى مفتاح النجاح فى عا منا المماصر. وتوضح الدراسات بصورة دائمة أن 
من بتعلمون وينمون کل يوم أکثر نجاځا وتفاؤلا تجاه الحياة. 

انه من المثير أن نقارن بين التركيبة العقلية للمقنمين المتوسطين وعقلية عظماء 
المقنعين فيما بتعلق بالتدريب المستمر والتعليم» حيث يقول المقنع المتوسط: "إن هذا 
مكلف جد ا أو لقد ممعت هذا من قبل ١او‏ ليس لدىوقت :تم توف عند هذا 
الحد. إنهم يرقضون التعليم والتدريب دون أن يفكروا فيه التفكير الذى يستحقه. أما 
عظماء المقنعين. فإنهم يحققون ويجرون البحوث. ويتخذون قراراتهم وفقا للإجابة 
عن السؤال: "ما العائد على استثمارى؟'. إن التعليم والتطور الشخصى ليسا مكلفين 
أبد!. بل الجهل والافتقار للنجاح هما المكلفان. 


ل تظن أبدا أنك وصلت لدرحه من الخبرة تتوقف معهاً عن اكتسابهاً. 
ار ا را ات ا 


دینيس وينلى 


وللتطور الشخصى أثر هائل على أدائك وعلى النتائج التى تحققها. إنك إذا كنت 
تتعلم وتنمو كل يوم. فإن عقلك یگون أشبه بحساب مصرفى جيد ذى فائدة مركبة. 
أما إذا توقفت عن التملم. فإن عقلك يصبع أشبه بدين مركب لبطاقة ائتمانية يعمل 
ذد صالحك. 

وحتى إن كنت درست بالجامعة وحصلت على العديد من الشهادات العلمية. 
فان هذا التمليم سوف بصبع قديمًا مع الوفت ما لم تواصل الاطلاع على أحدث 
البحوث والتطورات. تخيل طبيبًا جراحا لا يخصص وفتا للتعلم بعد تخرجه فى كلية 
الطب. الحق أن كل الأطباء لابد أن بحضروا عددا معينا من المنتديات التعليمية حتى 
بستطيعوا تجديد ترخيبص مزاولة المهنة. إن العالم يتفير وينمو بسرعة بالفة لدرجة 
لا يجوز لنا معها أن نمتبر أن حصولنا على درجة جامعية يجملنا متملمين. إنك اذا لم 
له تدر فا 

واذا لم تكن أنت مسولا عن تعلمك. فمن سيكون؟ تذكر آنك لا تتقاضى راتبك 
على مدى اجتهادك فى العمل. بل على النتائج التى تحققها فى العمل. واعلم ان فرص 
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التملم لن تقدم لك نفسها. بل لابد أن تبحث أنت عنها. ثم تضع نفسك فى مواقف 
تتملم فيها وتستوعب ما تتملمه. لابد أن تجد طرقا E‏ وادا كىت 
تخاف أن تتعلم كيف تستخدح الحاسوب - مثالا ا 
لم تكن تمرف أى شىء عن سوق الأوراق المالية. فا حصل على بعض التدريب عن كيفية 
الاستتمار فيه. 


کفی أعذارًا 


يعرف معظم الناس ٠ا‏ يريدونه. ومع ذلك فلا يقومون بالخطوات الضرورية للحصول 
عليه. وحتى إذا كنا نريد شيا بصورة قوية. فإننا غالبا ما نقدم لأنفسنا الكثير من 
الأعذار حتى نؤجل - قدر المستطاع - التيام بالخطوات المؤلة الصعبة للحصول 
عليه. إننا نتوق بندة لتحقيق أهدافنا وأحلامنا؟. ومع ذلك نلجأ لسلوك التجنب حتى 
نحمى أنفسنا من مخاوفنا غير المقلانية. إننا نريد المزايا دون أن ندفع ثمنهاء ونريد 
تحسين ظروفنا دون أن نحسن أنفسنا. إننا نعيش كل يوم فى انتظار وحلم وأمل فى 
ان بصادفنا الحخل. او ان نفوز بتذكرة يانصيب. واد ا كان هذا ينطبق عليك. فمد أن 
لك أن تنظر لنفسك نظرة طويلة جادة فى المرآة. ان ما تريده لن بحدث أبدًا مادمت 
تنتظر؛ ولن بتحقق إلا إذا ضغطت على نفسك وفملت ما يحتاج لفعله. ولقد أعجبني 
ما قاله "'ریتشارد تایلور" - مؤلف کتاب he Discipاin ed Li‏ فی هذا الصدد 

عندما قأل: 


"الطموح لن بتحقق أبدا حتى لو كان صاحبه يتحلى بالموأهب الطبيمية لتحقبقه ما لم 
يضبط صاحب الطموح تفه من خلال التدريب. والتضحية . وضبط الدات. والتحمس. 
وال لتطة الضوی الدی د بتطلبة د حصيو الطموح" '. 


لقد تملمت من "جيم رون - أحد اعظم المحاضرين الأمريكيين وواحد من 
i LS N o‏ عن المسئولية. وعندما قابلت "رون" لأول مرة كنت 
أجلس إلى طاولة طعام بصحبة عشرة أشخاص آخرين. فقربت مقعدى منه وأنا 
اريد الاستماع لكلماته وحكمته. دار بيننا حوار تخللته فترة من السكون. بهت عندما 


0٦‏ کیرتث دبلیو. مور نپنسدن 


التفت لی وسألنی عن أهدافی وأحلامی وتطلعاتی. وآثناء اجابتی علبه. بدات اتحدث 
عن عدد المقبات التی واجهتنی فى طريق النجاح؛ وذ کرت کل الاسباب التی اعافتنی 
عن تحقيق أهدافى وأحلامى. واوضحت له من أو ما المتسبب فى هذا. وأن كل هذا 

ظننت وقتها آننى آبلیت بلاء حسنا فی الدفاع عن نفسی ولكن المضاجأة كانت أن 
نظر "رون" لى وقال: ""كيرت". إذا أردت أن تتغير الأشياء. فلابد أن تتغير أنت. واذا 
اا ی ا اا ET‏ . لقد غيرت هذه اللحظة القصيرة 
حیاتی للابد. حیث آدرکت وقتها أن كل ما أريده فى الحياة يمكننى تحقيقه من خلال 
التطور الشخصى. وأدركت أيضا أنه مهما كان المذر - وجيها أم لا - فإنه لن بحقق 
نتاثع. 

بعرف كبار المقنمين أن التنير هو أساس نجاحهم وقدرتهم على إقناع الآخرين. 
وعندما نعرف كيف تتفير. فإننا نستطيع مساعدة الاخرين على التفير. ومساعدة 
الاخرين على التغير جزء كبير من الإقناع. ومع ذلك. فإننا غالبًا ما نقاوم 
التفيير بقوة. ولماذا توجد المقاومة للتفيير بتلك الدرجة؟ إننا لا نستطيع أن نكون 
ما نريد أن نكونه بدون تفيير؛ إن ما يتحقق لنا أو لا يتحقق لنا على المستوى 
المالى. والروحى. والبدنى يعتمد على مدى استعدادنا أو عدم استمدادنا لإجراء 
تفيير. ورغم أننا نمرف هذا. فإننا نظل نتنعم فى مناطق راحتنا. وحتى عندما يكون 
الإنجاز طوع أيدينا. فإئنا نظل نبحث عن الراحة البالغة التى تعيقنا عن اجراء 


التمديلات 
ا ما بخاف فلا من ا یکونوا ناحجي “للفاية": أل المبفرية. 
او الروعة قد تكون a OS ES‏ 


سوليات المصاحبة له والواقمة على أكتافتا. ما مدي النجاح الذى ينبفى أن نحقفه 

- اذن؟ ما مدى الصحة التى بنبفى أن نتمتع بها؟ ما مدى الثروة التى ينبغى أن تكون 
لدينا؟ ما القوة التى بنبفى أن تكون عليها فوة علاقاتنا؟ فكر فى الكلمات المسرة 
التالية ل "ماران ويليامسون": 


ليس أعظم مخاوفنا هو خوفنا من ا ل تفتقر للكفاءة . بل هو خوفنا من ان نکون اقوياء 
بدرجة مذهلة. إن نورنا وليس ظلامنا هو ما يخيضا بدرجة اكبر. اننا تقول لأنشسنا: 


"ومن انا حتى أكون عبقريا. أو رائعة الحمال. أو موهوًا. أو راثفا؟" والح . أن الؤال 
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ينبفى أن يكون "ولم لا تكون كذلك"؟ إن الله يريد لك الخير. وأداؤك الضعيف فى هذا 
العالم لن بفيد العالم. وليست هناك فضيلة فى تقليبص دورك حتى يشعر الآخرون بالأمان 
بصحبتك" . 

ورغم العظمة التى تكمن بداخلنا؛ فإننا غالبا ما نبرمج أنفسنا على بذل أقل 
جهد ممكن حتى نسير أمورنا فحسب. أى أننا لا نعل فى الفالب إلا ما هو ضرورى 
لبقائنا على قيد الحياة. وآنا أرى هذا التوجه فى الطلبة الذين أدرس لهم فى الجامعة 
الاق الى ر ها ج ا عل اه ب اال دا ا 
للنجاح فى هذا الفصل الدراسى؟ . إنهم يدفمون مبالغ كبيرة ليتعلمواء وصع ذلك 
فقلما استفادوا من المصادر المتاحة لهم. ونحن ترى نفس هذا الكسل العقلى. ومقاومة 
التفير فى أماكن العمل أبضا حيث يقول لسان حال العاملين: "ما أقل فدر من الممل 
أستطيع القيام به لأتقاضى راتبى ولا أقصل من الممل؟". وهؤلاء لن يشمروا بالسعادة 
أبذًّا بهذه العقلية الكسولةء وتكون نتيجتها أن تخبو أرواحهم. 

اننا كثيرًا ما نشعر بالإحباط عندما لا نرى نتائج سريعة. خاصة عندما نبذل 
الكثير من الجهد؛ فنحن ذريد علاجا سريعا ومخرجا ا ومع ذلك فإن الحياة 
لیست هکدا إن تخفيض أحدهم لعشرين رطلا من وزنه أمر يحتاج لعام من الجهد. 
فلماذا يظن أحدهم آنه يستطيع أن يخفض هذه الأرطال فى غضون أسابيم؟ وهذا 
المبدأ ينطبق بصورة عكسية أيضا؛ حيث قد لا ندرك مدى بعدنا عن الطريق الذى 
يجب أن نسير فيه إلا بعد انقضاء سنوات. وهذا ناتج عن حقيقة أن العواقب والنتائج 
غالبا ما تظهر ببطء. ومن الأمثلة على ذلك العادات السيئة فى الأكل. حيث إننا 
نمرف أن الأطعمة الدسمة عديمة القيمة الفذائية غير مفيدة لناء ومع ذلك نخدع 
أنفسنا بقولنا: "إنه لم بحدث شىء سي اليوم بعد أن أكلت ذلك البرجر. وتلك 
الكمية الكبيرة من الشرائح المقلية". إن تبعات الأكل غير الصحى تستفرق وفتا - قد 
يمتد لسنوات - حتى تظهر. ومع ذلك فإن الرضا الفورى فى تلك الأثناء والناتج عن 
الوجبات السريعة لذيذة الطعم يتغفلب على مخاوفنا بشأن المستقبل التى تبدو فى 
ذلك الوقت بعيدة. تخيل أن النتائج قورية فى كل مرة تأكل فيها قى مطعم للوجبات 
السريعة. كأن تشعر بزيادة كبيرة فورية بالقرب من خاصرتك عندما تأخذ قضمة 
من الوجبة. لو كانت الحال كذلك. لما استفرقت فترة طويلة لتفيير طرقك وأساليبك 
فی الأکل. 
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وكما ترى؛ فهناك قدر هائل من الأعذار التى يمكن أن بختلفها الفرد لتأجيل 
برنامج تطوره الشخصیى. هل يحدث أنك تقول آیا مما یلی: 

"لا أستطيع تحمل تكلفة هذا"؟ 

"هذا غال الثم" 

"ينبغفى أن تدفم الشركة تمن هذا"؟ 

"لیس لدی وق" 

"ان مجرد كسب القوت أمر صعب"؟ 

"'أستطيع أن أجد طريقة أفضل"؟ 

۾ "نا محظوظ حًا" 

ق 

"أشمر بالحرج فى الاعتراق بنقاط ضعفى"؟ 

م اعا ر الاك ار ل ج م 


نا مضفوط ولا أعرف من ا یر "۹ 


الانكسار ام التعافى 


"لا يمكن صقل الجوهرة الا بالحك. ولا بصقل الرجل الا ا لحن" . 


كونضوشيۈوس 


ومن الجوانب الأخرى للتطور الشخصى كيفية تعاملك مع العقبات. والتحديات. 
والانتكاسات. بستطيع عظماء المقنعين أن ينحلوا بالمرونة فى وجه المقبات. عندما 
بواجهك تحد کبیر فی الحیاة. فهل تنکسر آم تتعافی؟ لقد اکتشفتٌ من خلال سنوات 
من الدراسة أن كيفية تعامل الإنسان مع التحديات والانتكاسات تحدد هويته. إننى 
أعتقد أن كل تحد أو عقبة تواجهها فى الحياة من الممكن أن تصبع خبرة تعليمية 


بمكنك استخدامها حتى ترتقى بحياتك أو دخلك المال إلى مستوى أعلى. عندما تحدث 
لنا هذه اللحظات الفارقة. فانها اما أن تصيبنا بالم دهنى متواصل أو تساعدنا على 
اخراج حماسا وتوظیفه. 

ليست العبرة بمن تكون؛ لأن هويتك سوف تختبر. اسأل نفس ك: "هل سأنجع 
فى هذا الاختبارأم سأفشل فيه وتنتهى بى الحال وأنا أكرر الخطأ؟". لابد أن 
نتذكر أن هذه الخبرات تؤهلنا وتقوينا. إن كل ما يحدث فى حياتك يعلمك درسًا. 
وحتى ان بدالك أن مشاكلك مؤلة ومن غير المنطقى أن تحدث. فان بها دائما 
شيئًا لتتملمه. ونظرتك للتحديات التى تواجهك تحدد إن كنت تستمتع بالحياة أم 
تتحملها فحسب. هل تقدم لك الحياة أعذازا أم قوة؟ هل أنت ممن يشفقون على 
أنفضسهم. أم ممن طوروا السيطرة على أنفسهم؟ قالت "هيلين كيلر": "الشفقة 
على الذات أسوأ عدو واذ! استسلم الإنسان لها. فإنه لن يفعل أى شىء حكيم فى 
حياته". 


"غالا ما تأتى الفرص متنك رة فى صورة محن أو هزائم مؤفتة" . 
- نابلیون هيل 


حدث قدراتك المستقبلية 


أود أن أقول إن عليك الآن أن تنظر نظرة دفيقة على برنامح تطورك الشخصى. هل 
هناك طرق يمكنك من خلالها تمظيم هذا البرنامج؟ إنك إما أن تتملم أو تتدهور فى 
كل يوم يمر عليك. واما أن تقترب من أهدافك أو تبتعد عنها. تعلم أن تقلد الأفضل 
قى مجالك. حدد من يمتازون فى المجال. وقارن نجاحك بنجاحهم. ادقع تمن الخبرة 
فى مجالك. ولا ترض بأن تكون منوسط الأداء. عير الأشياء التى تميقك فى حيانك. 
وتمرن على المهارات كل يوم . وتعلم من انتكاساتك وأخطائك. وبعد كل مقابلة اقناعية 
تجريها. اسأل نفسك عما أجدت فعله وعما تحتاج لتحسينه. واذا لم تحقق النجاح. 
فاحرص على ممرقة السبب. 

انضم للمنتديات التعليمية. وافرأ الكتب. واعثر على مدرب. وشغل الإسطوانات 
المدمجة فى سيارتك. لا تحكم على برنامج من حيثٹ تكلضته. بل من حيث عائد 
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الاستتمار فيه. لقد سمعت من الكتيرين من عظماء الإفناع آن منتدی تعلیميًا آو 
ناصًا هو ما غير حياتهم. يقول المقنعون المتوسطون: "قل لى شيئًا جديدٌا. والا لن 
بحقق هذا الأمر نجاخا". أذكر أننى تلقيت دعوة الى منتدى تمليمى تكلفته ستة لاف 
دولار. فظننت فى البداية أنه مكلف جدا. ولکننی رأيت آنه لم يتردد واحد فقط من 
كبار المنتجين فى التسجيل للانضمام إليه. فغيرت رأيى وانضممت اليه. وقد أدى 
انضمامی الى المنتدی إلى تفییر مهاراتی. ومستوی دخلی. وحیاتی. لا ینبفی ان یکون 
السؤال: "كم سيكلفنى هذ! المنتدى؟". بل "كم سيكلفنى إذا لم أنضم لهذا المنتدى؟". 
إن التطور الشخصى هو أساس النجاح المستقبلى. هل تريد تعلم أحدث أدوات الإقناع؟ 
هل تتعامل مع نفسك على أنك مشروع يمكنك إنجازه بنفسك؟ دعنى أساعدك على 
التطور الشخصى. وانضم إلى مؤنمر الكترونى مجانى عن الصور الحديثة والمحسنة 
للإقناع من خلال السجيل على ال موقم .wwW.P€S11451011¶.0‏ 


الصفدع والتور: فصة خيالية 

فال ضفدع صفير لأبيه الجالس بجوار بركة ماء: “أبى.. أبى. لقد رأيت وحشا ضخمًا 
مخيفا! لقد کان كبيرٌا كالجبل. وعلى رأسه قرنان. وله ذيل طويل". فقال الأب: "اهدا 
يا بنى. فهذا ليس إلا ثورًا لأحد المزارعين. إنه ليس بتلك الضحامة. إنه قد بكون أطول 
منى قلياا. ولكننى أستطيع بسهولة أن أجمل نفسى بمثل حجمه. انتظر وسترى". ثم نفخ 
الضفدع الأب نفسه. وسأل ابنه: "هل كان بهذا الحجم؟". فقال الضفدع الصغير: "بل 
أكبر من هذا بكثير". فماود الضفدع الأب نفخ نفسه. ثم سأل ابنه إن كان الثور بذلك 
الحجم. وكانت الإجابة الدائمة: "أكبر يا أبى.. أكبر". عندئذ أخذ الضفدع الأب نفا 
عميقا. ثم نقح نفسه فانتفخ أكثر وأكثر. وقال لابنه: "أنا واثق من أن الثور لم يكن أكبر 
من هذا الحجم".. وفى هذه اللحظة انفجر. 


المعنى: خداع الذات. والإنكار. ولوم الاخرين على موففك الراهن وعدم تطورك الشخصى 
سیودی ا دهمارك. 


أفكار ختامية 


حان وقت تحقيق عظمتك 


" ان قصة الجنس البشرى هى فصة رجال ونساء لا بحققون 
ات N‏ _- 9 


ابراشام صاسلو 


تهانينا! لقد انتهيت من فراءة هذ! الكتاب (ما لم تكن تجاوزت الصفعات!). والان 
تأتى عملية تعديل. وتعلم. واجادة المهارات والصفات التى عرضها الكتاب. أوجد 
وفتا ومكانا لترى ما يمكن لجهودك ان تحققه. ضع لنفسك توععات عالية. ورافب 
عالمك وعلاقاتك ودخلك يتفير. ان البشر بحاجة لأهداف كبرى وطموحات ليظلوا 
قى حالة دائمة من السعادة والإلهام. أن ما تنوفعه وتريده وترغب فيه هو ما ستجذبه 
اليك. 
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وعندما تجيد هذه المهارات. فسوف تنجح دائمًا أيًا كان المجال الذى تطبقها فيه. 
ستظل قادرا داثما على أن تجد وظيفة. أو ادارة شركة. أو السيطرة على حياتك 
ومسنوی دخلك. 

يتمتع عظماء الممنفن بالخصائص التالية: 


الأاستقلالية 

ه الحرية المالية 

ھ الأمان الوظيفى 

س الملاقات القوية 

۾ السيطرة على حياتهم 


۾ ال 


اننى أثق بك وبقدرتك على تحسين نفسك. وتحسين حياة المحيطين بك وجمل 
العالم مكانا أفضل. وقبل أن أنهى هذا الكتاب. أريد أن أقدم لك أربعة مبادئ عامة 


.١‏ اعمل على نمسك أولا. لا بمكنك استعارة النجاح أو القدرة على الإقناع. بل 
لابد أن تجيد هاتين المهارتين بنفسك. وهذه الإجادة تزداد أهميتها إذا كنت تتطلع 
لمساعدة المحيطين بك وخدمتهم. اعتبر أن هذا الوضع أشبه بالجلوس فى طائرة 
فى حالة طوارئ. حيث يطلب طاقم مضيفى الطائرة من الركاب أن يرتدوا قناع 
الأوكسجين أولا. ثم يساعدوا من حولهم إذا حدثت أية حالة طارئة. وأنت إذا لم 
تخدم نفسك أولا. فسوف ينتهى أمرك قبل أن تتاح لك فرصة مساعدة غيرك؛ ويذلك 
يخسر الجميه. 


أفكار ختامية ۲٦٣۳‏ 


لك ما تحتاح اليه لتحقيق أحلامك وأهدافك. احذر من أثر ووبيجون ( الفصل الثانى) 
ووظف ما لديك من عظمة وقدرات. أوجد الداقع والشجاعة الكافيين لتفيير حياتك. 
انه من السهل أن نظل أسرى للرضا عن النفس. والأداء الضعيف رغم أنك تمرف أن 
بداخلك قدرات تفوق المستوى المتوسط. إن توظيفك لقدراتك يعنى أن تفعل كل ما 
تمرف أنك قادر على تحقيقه. وقد عبر "ستيفن كوفى" عن هذا أفضل تمبير عندما 
قال: "يحدث عدد من الأفمال التى تطلب أقصى شجاعة فى اللحظات الفاصلة بن 
امثير والاستجابة فى حياتنا اليومية". وإن إدراكك لأنك أكبر من حالاتك المزاجية 
وأفكارك وأنك تستطيع السيطرة عليها هو !دراك يتطلب شجاعة. كن دارسّا للنجاح. 
وضع خطة نجاحك وفقا مواهبك» ودافمك. وشخصيتك ‏ وقدراتك. ومواضع قوتك. 
ونقاط ضعفك؛ وستضع نفسك فى موضم أفضل لإقناع الآخرين واقناع نفسك. 


"فى البداية يتجاهلونك ثم يضحكون عليك ثم يحاربونك. ولكنك 
تقتصر فى النهاية' . 


غاندی 


.١‏ ل تنتقد هذه المبادئ أو تصدر أحكاما عليها. اننا غالبا ما نشجب أو نسخر 
مما لا نفهمه أو لا نريد مواجهته. وهذا التوجه يعيق نجاحناء وإذا واجهك شىء 
جديد. فجربه. واختبره. واستخدمه. إن المبادى الواردة فى هدا الكتاب مختبرة. 
ومجربة. ويستخدمها الناجحون. استمع إلى الخبراء واستخدم هذه المبادئ. وسوف 

وهذه النصيحه تذكرنى بقصه عن مجموعة من البدو كانوا مسافرين عبر 
الصحراء ثم توقفوا فى المساء وتناولوا عشاءهم. واستعدوا للنوم. فأحاطهم ضوء 
قوی مفاجیئ. شعروا بحدسهم بأنهم بحضرة كيان قوى هائل. فبد أوا يتوقعون رسالة 
ذات قيمة كبرى وأهمية وحكمة.. رسالة موجهة لهم هم وحدهم. وبعد ما بدا انتظارا 
طویلا سمعوا صونًا عميقا مدويا يقول: "اجمموا كبر ما تستطيعون جمعه من 
الحجارة ثم ضموها فى ركاب خيولكم. افملوا هذا فورا. وفى نهاية رحلة الفد سوف 
ادا ر او ا رای ا ا 


ما طلب منهم أن يفملوه؟ قالوا لأنفسهم: "إن هذا الطلب يخلو من الحكمة". وبدأ كل 
منهم يعبر عن أحباطه وغضبه لصاحبه. 

لقد كان البدو بتوفعون رسالة عميقة تؤدى إلى هدف كبير وثروة عظيمة. 
اذا يؤدون هذا التكليف التافه الذى طلب منهه؟ ورغم أن ذلك الطلب لم يكن ذا 
ق ی ا ا ا ی ا 
القليل من الحصى. فى حين تجاهل أخرون الرسالة تماما. وفى النهاية. نام البدو 
ثم استيقظوا فى الصباح الباكر ليسافروا على مدار اليوم بطوله. وعندما اقتربوا 
بن ت یی تی ااه افر عا ری ای فی رای ج وات کا 
حصاة جمعوها بصورة إعجازية إلى قطعة من الذهب. فشعر من أطاعوا الأمر 
بالسعادة لزيادة ثروتهم. فى حين أن من تجاهلوا الأمر جمعوا القليل من الذهب 
أو لم يجمموا أيّا منه. لقد امتلك من أطاعوا صوت الوحى ثروة تكفيهم لا تبقى من 

ربما كانت هذه القصة خيالية. ولكن رسالتها واضحة؛ وهى: اتبع.. تعلم... 
استمع. وسوف تحصد المكافآت. استمع للناجحين من حولك. ونفذ الإستراتيجيات 
النى يوصون بها وغير حياتك للابد. 


"إننا برفضنا لا بحقق النجاح» فاننا نرفض أن ننمو. ونرفض 
ماهو ممكن' . 


جوفینال 


. حافظ على العزيمة والإصرار وقوة الإرادة. قرر زوجان محبان أن يقوما 
برحلة فى الريف فاستعار الزوح الشاب سيارة والده. وانطلقا بها. استمتم الزوجان 
بوقتهما. ومر الوقت دون أن يشعرا به وحان وقت عودتهما للبيت. وأثناء العودة للبيت 
أصيبت الزوجة بحساسية؛ وكانت بحاجة ماسة لشرب الماء كعلاح. ركن الزوج الشاب 
SEL NE E EOL‏ 
صندوق السيارة وجد أن كل ما تبقى فيه من ماء قد انسکب ولم يبق منه شىء. و 
ذلك الوفت كانت حالة الزوجة قد ساءت. 


افکار ختاميهة ۲1۵ 


بالسيارة وجد طلمبة ماء قديمة أمامها. فانطلق إليها وبدأ يشغلها. وبعد خمس دقائق 
بدأ المرق يتصبب على جبينه. وبعد عشر دقائق بدأت عضلاته تؤله. وكان على وشك 
الاستسلاح عندما قالت له زوجته: "کلا.. کلا.. کلا. لا تستسلم. ربما كان بها ماء. 
من فضلك واصل العمل" . ولأنه كان يريد أن يفعل أى شىء لإسماد زوجته؛ فقد واصل 
الرجل تشغيل الطلمبة لمدة خمس دقائق ثم عشر دقائق أخرى. ورغم أن ذراعيه كانتا 
تؤلمانه بشدة: فقد واصل العمل. وفجأة - ودون أن يلاحظ. ودون أية مؤشرات - بدأ 
الماء المذب البارد يتدفق من الطلمبة. لقد تحققت النتيجة بسبب إصرار الرجل. 
وأصبح بطلا فی عینی زوجته! 

وأنا أورد لك هذه الحكاية:؛ لأنه لا أحد يعرف أبدا التاريخ, أو التوقيت. أو الظروف 
التى سيظهر فيها النجاح. إتنى أعرف بثقة أنك إذا واصلت تشغيل الطلمبة. حتى 
عندما يؤلك هذا وحتى عندما لا تملم متى يتدفق الماء. وحتى عندما تشمر بالتعب. 
فإن اليوم والتوقيت سيأتى عندما تتدفق لك مياه الاستقلال المالى والنجاح. سترى 
نجاحك. وستتمتع بالسعادة. وستستطيع تحقيق أقصى أحلامك. اذهب له. وافعله. 
وحقق النجاح الحقيقى. 

.٤‏ أاوجد قيمتك» ووظفهاء وزد من قدراتك. اننا غالبًا ما نبحث عن الإجابات 
والحلول لمشاكل الحياة هى أى مكان بعيدا عن أنفسنا. ولكن الإجابات أقرب إلينا مما 
نظن. لا يمل "راسل كونويل" من تكرار حكاية سمعها لأول مرة أثناء سفره فى قافلة 
بالجمال فى العراق. وهى حكاية حقل الألماس. وتدور الحكابة حول "الهافيد" - وهو 
فلاح فارسی کان يجد فى العمل طوال حياته. ولکنه سمعم قصصا من کاهن عن 
الالماس. وقال الراوى إن الشائعات تقول إنه إذا سافر "الهافيد" بما يكفى. وبحث 
بجدية. فسوف يجد ألماسًا يجمله من الأثرياء. بحيث يستطيع شراء دولة كاملة. واذا 
امتلك "الهافيد" هذه الثروات. فسيصبعح شخصًا ذا سلطة ويجمل أبناءه ملوكا. 
ویحیا فی تراء فاحش. 

ولحلمه بهذه الثروة الهائلة. كان يخلد للنوم فى كل ليلة وهو يشعر بالبؤس وعدم 
الراحة. وفى النهاية. هجر "الهافيد ' اسرته. وباع مزرعته. وبدا البحث عن ذلك 
الألماس. مرت السنوات وهو ببحث ويبحث: فضقد فى أثناء ذلك كل ماله. ولم يجد 
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ذلك الأ ماس المراوغ. وبعد أن أصابه الضجر والإحباط والاكتئاب. ألقى بنضفه فى 
المحيط. ولم يسمع عنه خبر بعد ذلك. 


ونعود سريعا الى مزرعة "الهافيد" السابقة. حيث وقف مالكها الجديد ذات يوحم 
أمام جدول الماء ليسقى جمله. وأثناء سيره انمكست أشعة الشمس على حجر أسود 
كبير على يمينه. فاستطاع من خلال الزاوية التى كان واقفا فيها أن يرى بوضوح 
لوان وروعة الالماس. والمغارقة قى هذه القصة هى أن مزرعة "الهافيد" التى باعها 
ليمول بثمنها بحثه عن الألماس قد اتضح أنها أحد أكبر مناجم الألاس فى التاريخ. 
ولو كان "الهافيد" قد نظر تحت قدميه. لكان وجد الثروة الهائلة فى حقل الألماس 
الذی يملكه. 

لا تجمل هذا يحدث لك. غير نظرتك للعحياة. واعلم أن لديك الماسات قى عقلك. 
ليس من الضرورى أن تذهب بعيدا لتكتشف حقلك من الالاس؛ لان المظمة. رالموهبة. 
والقدرات التى تبحث عنها أقرب إليك مما تظن. وعندما تستطيع أن ترى بوضوح. 
فتكت ف راك الد اخلة وقمك. لا تل ضباب ضف ديرك لذ اتك او 
أصدقائك المنتقدين. أو وسائل الإعلام تخبرك بالموضع الذى تبحث فيه عن الألاس 
ان الثروة والنجاح الهائلين من الممكن أن يوجدا فى مواهبك. وفدراتك. وخبرتك 
انت الشخصية. ويكمن التحدى فى حقيقة أن الالماس الخام غير المصقول لا يلمع 
الألماس المقطوع الصقول. ويحكم الكثيرون من الناس عليك من خلال ماضيك 

ne‏ لا من خلال مستقبلك المقطوع المشكل المصقول اللامع. ثق قى أنك 
ستكتشف حقل الماساتك المتألق عندما تتطور. وتتعلم. وتتفير. كن ا تىلم 
واعمل بذكاء وجدبة. وقى النهاية سيتحقق كل ما تريده. وعندتذ سيكون مستقبلك 
مستقبلا مليئا بالألاس. ۰ 

eons 

تواصل مع أحدث اكتشافات ممهد الإفناع وبحوثه. انضم لنشرتنا الإخبارية 
الإلكترونية المجانية. وطالع تقاريرنا المجانية. وشارك فى ورش الممل. وجلسات 
التدريب التى نمقدها. وأنا أحب أيضا أن أتمقب نجاحك من خلال أحدث أدوات 
الاقناع لدينا على موقفنا الإلكترونى: .¥W¥W.0¢۲S1451011¶.C07‏ 


الملحق ا 
تقارير إضافية مجانية 


الفصل الأول 


زر موقعنا .۷۷.0۲511251011٩.٥01١‏ وخذ اختبار قياس مهارات الإقناع المجانى: 
فهو سيساعدك وسيساعدنا فى البحوث التى نجريهاء بل اننى سأقدم لك برنامجا 
حاسوييا عن الإقناع (قيمته ۹۷ دولارًا) مجانا. وسوف يرتب لك هذا البرنامج 
الحاسوبى فى الإفناع عملية الإفناع لديك. هل ستفكر بعد الآن قيما تقوله أو تفعله 
عندما تقنع الآأخرين؟ اكتشف. وسر على خطى ما يفعله عظماء المقنمبن أثناء 
إفتاعهم لجمهورهم. 
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الفصل النثانى 


ما أثر ووبيجون لديك؟ هل تعانى من آثر ووبيجون؟ أين مواهبك وخصائصلك متارنة 
بالعالم الواقمى؟ إذ! أردت فعلاً أن تمرف |اجابات هذه الأسئلة. فزر موقعنا: .۷۷۷ 
ersuasl0N1.c0mم.‏ واتقر على باب تقارير مجاıiة „free repOFÎS‏ 


الفصل الثالث - 


سيزيد استخدامك للبرمجة العظية من تركيزك. ويجعل استتماراتك فى وفتك 
وطاقتك اكثر إنتاجية. هل تريد أن تمرف مواضع قوتك ونقاط ضعفك؟ خذ اختبار 
معامل ذكاء المليونير على الموقع الإلکترونی: ٩۸21۲۴1٩.٥0۳7‏ ۷.011110 ۷⁄. وإ ذا كنت 
تريد الاستقلال المالى» فينبفى أن تفكر. وتتصرف. وتفعل مثلما يفعل المليونيرات. 


الفصل الرابع 


لقد وضمت اثنى عشر قانونا للنجاح تعمل دون أن يلاحظها الشخص. وقد كرست 
كتابى €1Cع۸111]‏ "1" 1× M4‏ للدراسة المتممقة لهذه المبادئ التى لابد من احادتها 
اذا أردت أن تكون مقنعا محترقا. واذا أردت اطلالة سريعة على هذه القوانن الاثى 
عثر.فزر موقا wwW.D€1S1U2S1011¶.°00‏ 


الفصل الخامس 


هل تجذب الناس أم تنضرهم؟ لا شك أنك ستجيب بأنك تجذبهم؛ ولكن المبرة برأى 
usi0n1}.c0mاعم.‏ واكتشف الأشياء المشرة التى ريبما تفعلها وتنفر جمهورك 


الفصل السادس 


ما مدى مصداقيتك؟ هل لديك ما يكفى من مصدافية لتكتسب ثقة جمهورك؟ انك 
تمرف أنه لا وجود للثقة بدون مصداقية. زر موقھنا: www. D¢SUaSİ011q.C0‏ 
لتأخذ تقييمًا مصداقيتك. 


الفصل السابع 


هل تريد أن تمرف الأساليب المشرة غير الأخلافية التى يستخدمها الناس فى الإقناع؟ 
ٽحذیر: هذه الأساليب ليست للاستخدام. بل لساعدتك على الفهم والاستعد اد فقط. 
وانت عندما تکون مؤھلا لهذه الأساليب. فسوف تکون مؤهلا للتعامل معها تعاملا 
أخلاقا گرا زر موقمنا: 01513810114.001. ۷W‏ لتفرق الصور اللاأخلاقية 
العشر للسلطة. 


الفصل الثامن 


هل تتمتع بجاذبية الشخصية؟ قد تظن ذلك. ولكن هل يراك الأخرون جذاب 
الشخصية؟ هل تجذب إليك الناس أو يريدون أن يتأثروا بك؟ هل تنفر الناس منك 
دون حتى أن تدرك ذلك؟ هل تمتلك الخصائص المشر لذوى الشخصية الجذابة. 
اعرف ذلك على موish: www. persUas1011q.c0m‏ 


الفصل التاسع 
التحفيز هن حميقى: فمندماأً تدرك الطبيمة اليشرية والدور الدى بلعبه التاتر 


فيها فإنك لن تستطيع التحفيز فقط. بل وستكتسب أيضا الحق قى تحفيز الأخرين 
والهامهم. وإذا أردت أن تظل فى الطريق الصحيح فواصل المسير. فيمكنك تحميل 
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نسختك من نظام التحفیز من على موقمنا: W.08۲513510۸1٩.٥0077‏ ۷۷ بما يمكنك 
من الالتزام بأهدافك. وأحلامك. وحماسك. 


الفصل العاشر 


کیف تقدم عر ضا تقديمًا مثاليا؟ اى المهارات ستجعلك على قمة مجالك؟ كيف تصمم 
رسالتك؟ کیف تصبح راوی حکایات محرا زر موقڪiئً: www. perSUasS1011q.‏ 
۳ لتكتشف المنأصر المهمة قى المروض التمديمية المضمة. 


الفصل الحادى عشر 


هل نطبم تحدید أهدافك؟ هل ترید علا أن کون متنا عا انك قرف س 
داخلك أن الأهداف تمئل الفارق بين الأداء الضميف والنجاح. يضم عظماء المقنعين 
أهدافهم كتابة. هل تريد نظام السيطرة على الأهداف؟ هل تريد أخيرًا تحقيق هدفك 
الأساسى؟ زر موقعنا: .۷۷.8۲51351011¶.٥0١‏ واحصل على نظام السيطرة 
على الهدف لتحفق اهداف ورعبات حياتك. 


التطور الشخصى هو أساس المستقبل الناجع. هل تريد أن تتملم أحدث أدوات الإقناع؟ 
هل ستتعامل مع نفسك على أنك مشروع تحققه بنفسك؟ انضم للمؤتمر الإلكترونى 
المجانى الذى أعقده عن الأساليب الجديدة والمحسنة للإقتاع. سجل للمؤتمر على 
.www, persUuaSIOn1q.COm :liaagn‏ 


أفكار ختامية 


ابق على اطلاع بأحدث مكتشفات معهد الإقناع والبحوث التى نجريها فيه. وانضم 
لنشرتنا البريدية الإلكترونية المجانية. واحصل على التقارير المجانية. وشارك فى 
جلسات التدريب وورش العمل التى نعقدهاء وأنا أحب أيضا أن أتمقب نجاحك من 
خلال أحدث أدوات الإقناع لدينا. زر موقمنا: 0۲5113810۸1٩.007‏ .۷۷۷۷ لمزيد من 


المملومات. 


www.Ibtesama.com 


الملحق ب 


اختبار مختصر لعامل الإفضناع 


من بين أكثر من مائة أداة وأسلوب للإهناء والتأثير فى الآخرين. كم عدد ما 
تستخدمه منها أثناء إاقناعك؟ أين تصنف نفسك مقارنة بعظماء الإقناء فى 
العالم؟ إن الاختبار الشامل لعامل الإفنlء (www.persuas|011q.c¢<0^)‏ 
يصنفك من حيث خمسة عثشر مجالا مختلفة كلها مهمة لقدرتك على إقناء 
الأخرين والتأثير فيهم وتحفيزهم. وسوف نقدم لك بعض التوصيات العظيمة. 
والتحليل. والنصائح يقدمها لك خبراء متخصصون فى المجال الذى تحتاج 
لزيادة نتيجتك فيه (وبالتالى تزيد من دخلك). واليك نسخة مختصرة من 
اختبار معامل الإقناع. ويمكنك أن تدخل على موقمنا الإلكترونى لتأخذ الاختبار 
بنسخته الكاملة أو الاكتفاء بالنسخة المكثفة هنا. خد اختبار معامل الإقناع الآن. 
واكتشف مواضم قوتك ونقاط ضعفك. 
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ما الأسلوب الذى يخلق لديك أفوى شمور بالتمجل أو الإلحاح؟ 
أ. المواعيد النهائية 

ب. المساحة المحدودة 

ج. نحديد الحرية 

د. احتمال الققدان 

ه. حجب الملومات. 


ما الذى ينبغى عليك فعله أثناء عرضك لما تروج عن منتج أو خدمة حتى 
تزید من ادراك جمهورك لقیمته؟ 

أ أعرض توفيره لمال أولا 

ب. أعرض الأعلى سمرًا أولا. 

ج. أعرض الأقل سعرًا أولا. 

د أعرض :ا السعر التوسط منها. 

ه. أعرض مزايا المنتجات للجمهور. 


أى الأسباب التالية يجمل الناس يفعلون أشياء لا يريدون فعلها: 
أ. الخوف. 

ب. الطمع. 

ح. الاختلاف. 

د. الحب. 

ه. الكبرياء. 


عندما تحاول افناع عميل محتمل (بعد عدد من اللقاءات) باتخاذ القرار 

بإقامة تمامل معك. أى الأساليب التالية ترى أنه الأكثر اقناعاة؟ 

أ. الجميع لديهم هذا المنتج/ الخدمة (البرهان الاجتماعى). 

ب. ماذا سيحدث إن لم يكن لديك هذا المنتج أو الخدمة (الفقدان/ 
الندرة)؟ 

ج. ما سيكسب المميل (فردا أو شركة) من المنتج أو الخدمة التى تقدمها 
(المكاسب/ المكافآت). 


۲۷۵١ اللحقب‎ 


د. العميل سيفعل خيرًا لصالح أسرته. أو مجتمعه بشرائه المنتج أو الخدمة 
ه. توضيح القيمة الهائلة للمنتج (التضاد). 


أى أدوات الإقناع التى تتم المبالفة فى استخدامهاء وتفقد قيمتها فى دهن 
جمهورك؟ 

آ. ايجاد شىء مشترك. 

ب. أساليب إتمام عقد الصفقة. 

ج. خلق الإحساس بالإلحاح. 

د. الإحصاءات. 

ه. روح المرح والفكاهة. 


عندما تصل إلى نقطة محورية فى عرضك التقديم. ضنبفى أن. 
أ. ترفع صوتك. 

ج. تبط الحديث. 

د. تسرع بالحدیث. 

ه. تقلد ونحاكى الجمهور. 


عندما تمرف أن السعر هو المشكلة الكبرى؛ فإن أول ما ينبفى عليك فعله 
هو 

1 ا تتحدث عن فترة الضمان. 

ب. أن تعرض المنتج الأعلى سعرا أولا. 

ج. أن تعرض المنتح الأقل سعرا ولا 

د. أن تمدد الخصائص الإضافية. 

ه. أن تمدد المزايا الإضافية. 


الناس الأفضل... هم الأقضل اقناعًا. 
أ. تمليمًا 
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ج. تحلبًا بالتفكير التحليلى 
د. انيساطية 
ه. انطوائيه 


تفشل ٩٦‏ من المشروعات الصغيرة قى خلال خمس سنوات بسبب: 
أ. نقص المعرفة. 
ج. ضعف المبيعات. 


ړ. سوه ما نصدمه من خدمات ومنتجات. 
ه. الموقع السيى. 


.٠‏ أى من الأمور التالية فد يؤثر على عملية الإفناع؟ 


أ. اللون. 

ب. الرائحة. 

ج. الحالة المزاجية. 
د. المظهر. 

ھه. کل ما سبی. 


. ما أول لون يتم تسجيله فى المخ البشرى؟ 


أ. الأحمر 
ب. البرتقالى 
ج. الأصفر 
د. الأبيض 
ھه. الدذھبی 


. ما النسبة المئوية لن يمارضون المعايير الاجتماعية والتوافق الاجتماعى؟ 


/0-1 | 


A: ف.‎ 
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اللحقب 1۷۷ 


IO0 1° ست.‎ 
٣° 19 ر‎ 
۲0 ۲١ هھ‎ 


ادا اتصلت بستة من أصدقائك هاتضًا. وأردت أن نمدم لهم سببًا وجيها 
لحضور عرض تقديمى فى العمل؛ فأى الجمل التالية ستزيد قدرتك على 
اقناعهم؟ 

أ. لأن هذا المرض التقديمى سيغير من حياتكم. 

ب. ألا تريدون مساعدتى؟ 

ج. سترون بأنفسكم قيمة هذا المرض التقديمى. 

د. ألم تملوا من وظائفكم المحدودة التى لا تطور فيها؟ 

ه. أذا حضرتم فسوف ترون النتائج. 


. الهدف الأساسي للمقنع هو أن: 


أ يكمل عمد الصفضات مع جمهوره. 

ب. يساعد جمهوړه على أن يقنعوا أنفسهه. 

ج. یرتبط مع جمهوړره ویحوز نقتهم. 

د. بعرف جمهوره بما يدمه من مننح أو خدمة. 
ه. یعرف ما یریده جمهوره ویحتاج الیه. 


. ما النسبة المئوية من عملية اتخاد القرار التى تحدث فى المقل الباطن؟ 


. 00/ 
ب. 10/ 
>. ¥0/ 
د /AO‏ 
ھ. ۸0/ 
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Ee :‏ حجمهورك للاخترال الدهضنیى اء اتخادذهم للقرارات؟ 


أ دما نون القرار مهنا 

ب. عندما يكون عليهم أن يتصرفوا بسرعة. 

ج. عندما پوجد دعم اجتماعی قوی ويقعون تحت الضفط. 
د. عندما لا يعرفون كيف يتصرفون أو ماذ! يفعلون. 

ھ. کل ما سیق۔ 


. عندما يبدا حمهوركف أو عميلك شی الشفور بالا حباط؛ فان هذا عادة ما 


یكون لأنه: 

| یشعر بأنه پتلاعب به. 

ب. يشعر بأنه واقع تحت ضفوط كبيرة. 
ج. يشعر بأنك لم تلب له احتیاجاته. 
د. قد اجتاز یوما عصیبًا. 

ه. لم يشمر بالثقة فيك. 


. ماالنسبة المئوية للشراء القائم على السعرة 


ANY £‏ 
ب 0۵/ 
>. ؟/ 
د ۲۱ 
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ينبفى أن تركز بصورة أكبر أثاء عرضك التقديمى على: 
أ. النطق. 

ب. الايفمالات. 

ح. المنطق والانفعالات. 

د. خصائص المنتج. 

ه. المزايا التى تمود على المستهلك. 


٣١ 
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املح ب ۷۹ 


.٠‏ من يتمتعوا بحالة مزأجية جيدة: 


ا ر 

ب. يستمعوا بصورة أفضل. 

ج. يغلبوا الجوانب الإيجابية على السلبيه. 
د. پقوموا بتقييمات أفضل. 

ھ. کل ما سبق. 


عندما يخبرنا العملاء والزبائن بما يحبونه فيمن يقنعهم. فأى من 
الخصائص التالية لا ترد على قائمة مأ يمولونه: 

أ امكانية الاعتماد عليه؟ 

ب. الإخلاص؟ 

ج. ععرفة المنتح؟ 

د. الحفاظ على الوعودة 

ه. الودة 


ما السبب الأول الذى يجعل الناس تق بك وبشركتك؟ 
أ. الإعلان والتسويق. 

ب. رأى المائلة والأصدقاء. 

ج. معرفة ما تقدمه شركتك ومجال عملك. 

د. الخيرة الشخصية. 

ه. وسائل الإعلام. 


دما ن ا جنوورك فك ااه افر الد ی ئی ا 
أ. تكون أكثر جراءة. 

ب. تسألهم إن کانوا يثقون أم لا. 

ا 

د. تستخدم المزيد من الإحصاءات. 
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. الصفة الطبيمية الأولى لدى معظم عظماء المقنعين؟ 
ا. التماطف 

ب. التفاؤل 

اا 

د. التطابق 


ھہ. الرؤية 


يقارن معظم الناس انفسهم بفيرهم بصورة دائمة؟ 
أ دسلا الثقافة . 

ب. بسبب وسائل الإعلام. 

ج صفف مدير الذات. 

لے + سلوك طبیهی. 


ھے. لا شىء مما سبق. 


لديا خمس حوا ندما رڏ 4 1 
س. عندما توجد رابطة مع جمهورك. بنبفی ان تستخدم 


اکبر عدد ممكن من الحواس. ما أمم ثلاث حواس منھها ( بالترتیب )۹ 


أ. الرؤية والسمع والشم. 
ب. الرؤية والسمع والتدوق. 
ج. اللمس والتذوق والرؤيه. 
د. اللمس والرؤية والسمم. 
ه. السمم والرؤية واللمس. 


من وجهة نظر الجمهور. ما أكبر عائق فى التواصل مع المقنمين؟ 


1 الاستماع 
ج. الافتقار للوقت 
د أا 


شے۔ لاا ج 


A 


۹ 


آ٣‎ 


الملحق ب TA"‏ 


> e 
ان يقوم جمهورك أو اى شخص بالتفير الشخصى. فلابد أ‎ E 
٠ 7 نحدث أربفة أشياء. أى الأشياء التالية ليست من هذا الأ‎ 
التفلب على خوفهم.‎ . 

لا أيجاد الدافع. 

ست. منحهم الأدوات. 

د. مساعدتهم على رؤية النتائج المستقبلية. 

ا ااا اا ٠‏ 

و الاكثر أهمية فى فقدرتك على الافاء؟ 

ا. الشفف . 

ب. طريقة التفكير 

د. الثقة 

ل مهارات الاستماع 


.۳ أ N sre‏ 
ى نوع من الأدلة ينبفى أن تستخدمها استخداما أقلة 


. شهادات العملا ء 


د. الامثله 
ه. الحقائى 


NE‏ أو عملائك المحتملين, فأى 
أ. التوجه 

ب. المادات 

ج. الخلفية 


٣ 


I 


1 
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أية كفاءة لديك تؤثر على تقبيم الناس لك (أكثر من غيرها)؟ 
أ. الابتساد 

ب. مهارات التعامل مع الناس 

ج. اللمس 

د. اختيار الكلمات 

ه. السلوك غير اللفظى. 


مندما يقترب المقنع من الناس» فإن شكواهم الاولى هى أن المقنع: 
. کون وقًا. 

ب. يرقع الكلفة بسرعة شديدة. 

ج. لا یکون مثيرا للاهتمام. 

د. رائحة فمه سيئة. 

ه. يحاول أن يقدم لهم الكثير من المعلومات. 

عندما تسأل شخصًا سالا ليبدأ التفكير فيه ونظر لأعلى؛ فان هذا معناه: 
أنه بصری 
ب. أنه سمعی 
ج. أنه حرکی 
د. أنه لایبالی 
ف انةفستاء. 


عندما تقابل أحدهم لأول مرة فى بيته أو مكتبه. فينبفى أن: 
ا حتفن شىء مرك مه 

ب. تتحدث معه عن هواياته واهتماماته. 

ج. توجد لديه حاجة لما تقدمه من منتج أو خدمة. 

د. انجری حديٹا قصيرًا معه حتى تقيم رابطة. 

ه. تسلم عليه باليد. 


۸٣۳۲ اللعحقب‎ 


.١‏ هل يستطيع معظم البشر التفرقة بين المنطق والانفعال؟ 
أ. تفه 
ب لا 
ح. ۸۰ من الوقت 
د. ۲۰ من الوقت 
ه. بحسب العمر 

۷. بزداد حائط المعارضة كثافة عندما: 
أ. تعدد كل المزايا والخصائص. 
ب. لاتحترم وقت جمهورك. 
ج. تظهر تكبرًا. 
د. ب وج. 


۸. ما أكثر ما يضايق جمهورك فى أول تعامل لك معهم؟ 
أ. الإلحاح عليهم. 
ب. الدردشة غير المفيدة. 
ج. الافتقار للمعلومات ذات الصلة. 
د. أن تظل ممهم وقتا أطول من المتوفع. 
ه. ان تتاخر عن موعدك معهم. 


۹. كيف تمرف اللحظة التى تكون فيها قد بالفت فى إقناع جمهورك؟ 
أ. عندما يضطرون للانصراف بصورة مفاجئة. 
ب. عندما تفقد التواصل البصرى معهم. 
ج. عندما يطلبون منك أن ترسل لهم المزيد من المعلومات. 
د. عندما يقولون إن المنتج أو الخدمة التى تقدمها غالية جدا. 
ھ. کل ما سبق. 


.٠‏ ما الشىء الرئيسى الذى يعتقد المقنمون أنهم يستطيعون إخفاءه. ولكن 
جمهورهم يستطيع أن يكتشفه؟ 
أ. الصدق. 
ب. سوء المنتج أو الخدمة. 
ال فس 
د. الأستمداد. 


ھر الصدافيهة. 


١‏ اذا شمر جمهورك بالإلهام والتحفيز للممل معك. فإن... ستعيق قدرتك 
على الإفناع. 
ا الندرة 
ب. المكافات 
آل 
د. المتمة 
ه. الدردشة القصيرة 


.١‏ أكبر مشكلة فى استخدام اليأس كمحفز هى: 
أ. اثارته لفضب الناس. 
ب. تحقيقه لنتائج قصيرة المدى. 
ج. أنه أمر غير أخلاقی. 
راا رای 
ه. الأحباط. 


۳. ما الذى يزيد قدرتك على الإقناع أكثر من غيرك؟ 
أ. اللقب الذى تحمله. 
ب. التعاطف. 
ج. الزى الرسمى. 
د. الرأى العام. 
ه.. السات الخارحة 
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۲۸١ اللحقب‎ 


ما أهم صور قوة المعرفة؟ 
أ المعلومات. 

الاد 

ال 

د. الحكمة. 


شے. المعأرف. 


ان ا تقاوصضك: 
عندما تتفاوض مع أعداد كبيرة. فلابد أن تحرص على أن يكون تفار 
ب. أول عرض على الطاولة. 

ج. غامرا. 

u |‏ ل فمله هو: 
اذا هاجمك أحدهم هجوما شخصيا؛ فان أول ما بن عليك هو 
ل پنبھی 
. أن توجه له سؤالا. 
د. أن تنكر الاتهام. 


أكثر شىء يحفز الثقة طويلة الأمد هو: 
أ. الصدق. 

ب. امكانية التوقم. 

ج. التأريخ. 

د. الإقناع. 

ھ. کل ما سیق. 


TA" 
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تتطلب زيادة الإقناع أن تكون سرعة حديثك: 
. متوسطة. 

ب. أقل من الطبيعى. 

2 اسرع من الطبيمى. 

د. وفتًا معدل سرعة حديث الجمهور. 

ھ. لا شیء مما سيق. 


ما النسبة المئوية من الجمهور التى ستشكو لك أو لمديرك إذ! أسأت اليهم 


أو ضفطت عليهم بشدة؟ 
01/ 

ب ۰-1 

۱۱ ۲۰ 
د ۳۰_۳1 


ھے۔ ١٣ے‏ ٢ار‏ 


.٠‏ ما هوأفضل تحفيز على المدى البعيد؟ 


أ. الالتزام 
ب. الاحتراح 
ج. الخوف 
د. الإلهام 


هھ. الياس 


من ۵ ۔ Q٠‏ 


من ۲۵ - ۲۹ 


۲٣٤ - ۲۰ من‎ 


نتاتج اختبار معامل الإقناع 


أ 


الملحق ب 
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TYQO “YOY TIA TT‏ 

القيمة المائدة ^٠١‏ 


۱۳٣۲۱۳۰,۱۲۳۰۱۰۰ ,۲۵ الکذب‎ 


۳١۹ الفهرس‎ 


44۹.1۳۳١۱۲۳ ,۱۲۲,۱۵ الكفاءة‎ 

الكمال ۲۳۲ 

اللطف ۲۳۲ 

۲A ,141.,110 , ۱۲۲ اللقب‎ 

۲١۱۰۱۰ ,1 اللوم‎ 

١۷١.0 الميادرة‎ 

ITE 1۳1.۹۰.01.۳۰ ۹,۲۵ المىالفة‎ 
TY TTT TIE T10 

۲۲۲,۱۷۵,٦۹۰ المبررات‎ 

۱۳١,۹۰ ۸1 11,10 1١۰ ۸ ۷ المبیعات‎ 
TYO T10 (4A NOY AE T° 
TV1 ,TEY TTT 

AY ۸1.1۲ ۲٤ المثابرة‎ 

المخاوف 0۰, ۷۹,۷۸,۷۷,۷1 

المخاوف المالية .۷٦‏ ۷۹ 

المخترعات 14 

,1۹A۸ ,1۸0 ,1۷۲ , 10۲ , 1°۲۳ ۱ المدارس‎ 
۹ 

المدراء التنفیذین ٠۳۹,۷‏ 

۷۰ ا‎ ,0¥۷ ۳١ ۳۲ ۱۲ المدی البمید‎ 
TAT. TET TTA TI IT ° 

Y0 ,To0 TTI. 1° 1 «EE «£ المزاڀا‎ 
TAT (TYA 

المساحة الشخصية ١١١‏ 

۸١ امسار‎ 

الساعدة النصرية ۲١۷,۲۰۹٣‏ 

١١١.۷ المستتمرون‎ 

١١١,4۹۳.۹۱ .11 1۲.1 الملشاعر‎ 

المشروعات الصفيرة 1. ۲۷٦,10‏ 

الملصادر ۱۲۵,۷۰ ۲۲4.۱۹2.۱0۰ ۲0۷. 


TAQ 


۰ الفهھرس 


1١۹ ۱۲۸۔‎ .۱۳۲۷ ۱۳٦ .6۸ المصداقية‎ 
YAEL TTT TI. ° ITO, 
۲۲۰,۱٤۸,۱۳۵,۱۱۱ ,۱۱۰ , ۱۰۹ الملظھر‎ 
TAY.TYT 

0۷.0١ 4 الممتقرات‎ 

AT 411 ۹۷ 41 ۲ 11 5 الممرقة‎ 
T° MAT IA 10° E 
YAO TY, TOT TTT TTI. 

YT (14 «1۲,۳0,۲۹ 1۸ 1۰° تامولمGلا‎ 
10° TAT LAT AT AT Y1 YE 
TTT (TY (T° IAT AOA ‘101 
TAT TAT TYE TY TOL TOT 
TAQ 

,۲٤۸ ,۲4١,۲٤۵ ۱۰ المنتديات التمليمية‎ 
rot 

المندوبون ۵^ 

٠٤١.۱٤١ النصب‎ 

«TYA (AO YE YF Y1 ۷° 4 ألمنطق‎ 
TAT 

ANY AE 1 «1° A ۳ المهارات‎ 
0° AAT ALE TATA TT A 
TTT (TT TIA HAA IVY 1Y 
TV TY (TY TOA TEE TET 
۲A۱ 

المهارات الأافناعية ١١‏ 

ا لوسم الدراسى ٠۲‏ 

الموقف الافتناعی ٠١١,۹۳,۷۷‏ 

الناصحون ۸^ 

YY YY (Yt, 1۱,1۰ ۷,۲1 النجاح‎ 
0° ET (Et ET LI TA TA TT 
SA (AT A? (11 (E 1T . 07 , 0۲ 


I1 (IO¥Y 10° ATI AT ° 


LAA IYE IVY (AVY 1° 1Y 
TEV “TET TE TEE TT 44 
TOA TO ‘TOL TAI F0 TEA 
T10 TIE TIT TT 

٠١۵ النكات‎ 

٠۳ الوثام‎ 

الوسائل ۸ 

۲۷۹,۱۳٣ ١۱۳ الوعود‎ 

AT 1۸° 118 111 ۳۲ ۲۱ لياس‎ 
IAA IAA IAY IAT 1A0 AE 
TAT, TAL 14° 


باتریشیا فریب ٩۲‏ 

برادستریت ۱۵ 

برایان تریسی ۲۵١,۲٤۵,۹٦1‏ 
بوب بيرج ۱۱۹ 

نیل جیئس ۱۷٦‏ 


تأجل الإشباع ٠۷۷‏ 

تأهيل الجمهور ۷۷ 

تایحر وودز ۲٤۷‏ 

تحدید الأهداف ۲۲۷ 

نحمیق الذات ۱۸١‏ 

تحمل المستولية ۲1۹ 

تدوين الملا حظات ٩۷‏ 

تضشارلز جارفیاد ۱۹٤‏ 

تمبیرات الوجه ٠١۲,۱١۱,۹۲۳‏ 

,۱۹0,۱۵1 1١١,071,060,061 تقدير ألذات‎ 
YA‘ YO 171۹ 1A 1Y 

تقلیل المواند ٠١١۲‏ 

توماس ادیسون ۲4۱,۱۷۹ 

تیودور روزفلت ۲۳۲ 


حاذ بية الشخصية 1۵0,. ١۷١,1۵4.11‏ 


حاك کانفیلد ۱۷٦‏ 
جای کونجر ۱۵1 


حذب الانتیاه ۲٠۰,۱۹۹.۲۹‏ 


جوزیف فیراری ۲۳۲ 
جو نیتال ۲۹٤‏ 

حون هانکوك ۱۵ 
الد ١‏ 
جيم رون ۱۹۸. ۲۵۵ 


خبراء التسويق ¥ 


دائرة الاس A۰‏ 
دان کیندی ٩۸۷‏ 
دانیال جولان ١‏ 
دانبال وییستر ۱۹۷ 


TYA ‘TEA 11A LAE AT دعم‎ 


دعوة للممل ۲۰۲ 
دال السراء 0 ١‏ 


دوایت دی. آیزنهاور ۱۰۵ 


دورات السيطرة ۲۲ 


دونالد تراهب ٩‏ 


Tût ,TTA دینیس وبطی‎ 


راسل کونویل ۲1۵ 


راندی جلاسپیرجین ٠۰١‏ 


روجر اليز ٠٠۸‏ 


زیج زیجلر ۱1۵ 


ستانلی میلجرام ۱٤۲‏ 


۳١ الفهرس‎ 


ستیفن ار. کوفی ۱۸۳ 
سلطة المرجمية ٠١١‏ 


شرکۀ انتل ٠٤۷.۱٤٦.۷۲۳‏ 


صياغة الرسالة ۲٠١‏ 


سط الذات 0١‏ 


صضفف المنابرة 11 


طرق الإفناع ٠۵١‏ 


û* <14 “AA 


عالم المبیمات ۲۲٣۰,۲۲۵ ۸٦‏ 
عدم السدق TEI‏ 11 


فرانسیس بیکون ۱۲۹ 
فلك شفرة ١١١,١١‏ 
فیکتور فرانکل ۱٦۲,٦۵‏ 
فیلیس میندل ۲۰۱ 


فراءة الدلائل ١1‏ 

1۳۵ 4° ,۷۸ 11 ۳۹ ۸ قصة خبالىة‎ 
TI (TE LTT 140 AY ° 0F 

قصیر الأمد ۱۸۷.۲ 

قوانیس الإفناع 1۹, ۸۷ 

قود الإرادة 1۷۹,۱۷۸,۱۷۷ 


فوة عقلكف 1۵ 


کاردینال دی ریتز ۱۳٤‏ 


۲ الفھرس 


رة الحديث ۹۷ 
ة الكلاح ۲۹ 
رة المعلومات ۸١‏ 


کونفوشیوس ۲۵۹۸ 
لغة الجسم ۲۱۵۰۱۰۰۹۹۹۸ 


مارتن سیلیجمان ۱۷٤‏ 

مارتن لوثر کینج °۱ 

مارك فیکتور هانسن ۱۷٦‏ 

ماریان ویلیامسون ۲٣٦‏ 

مابکل حوردون ۲٣۷‏ 

مجلة نيوزويك ٠٠١‏ 

محطة الوقود ^ 

مدار الحیاة ۱۲, ٩1.۹4۳,۸۹‏ 

مشاعر سلببة ۳۳ 

معادلات التحفیز ۱۸۹ 

ممادلة الإلهام ٠۸١‏ 

معادلة التحفیز ٠۸١‏ 

معامل الإقناع 0.٠١٠١‏ 

معامل الذکاء ۲۱۳.۱٣۰١۱‏ 

معرفة المنتح ۲۷۹ 

1 A° ¥ TY (1۹ 11 مهد ۲ ° 1ث‎ 
HT ATT IA IT 1O A 
HAY AAT AO IAT AYY 14 
«TOY (TOI ,T0° TTT (T° 
TIT TV. 

۸۰,۷۰ ۳۷,۱۹,۱۱,۱۰ ,۳ معهد الإقتاع‎ 
TA AAHITIITITTIAMTT AA ۹7 
TTA AY IAT (1A0 IAT 1¥ 
TY TOY TOI TO TTY (IT: 


TITTY 


1۸1.۱۸۰ ,1۷۸ .,04 ,0۸ منطقة الراحة‎ 
1116 1,۱۳١١ ,۹ ,۷ ۲ مهارات‎ 
Aû TT “Tû TE TY T° 1 IY 
TT TIAA AITT IA A1 0 

TAY TAI .TVIOTIY TEA 

TAI 4û مهارات الاستماع‎ 

.٠١۸١.۲١ ١۱٦ مهارات التمامل مم الناس‎ 
TAT TAI TY 

مهارة النجاح ٠١‏ 

مواحهة الخوف ۵١‏ 


نابلیون هبل ۲۸,۷, ۲۵۹۰۳۰۳ 

نصيعة الخبراء ۲٤١‏ 

IYT 1O01 ITA ITT HY 14 نظام‎ 
.TIY £140 IAT (IA IAL AT 
TY YE 

نورمان فینسنت بیل ۱٠۰‏ 

نوعیات ۱۰۲ 1۸۳, ۲۰ 

نیکی جیوقانی ۲۷ 


هاربر لی ۲۲۲ 
هارف ايکر L1‏ 


هنری ديفيد نورو ۵ 


والت دیزنی ۱٦۷,٤۵‏ 

والتر مبتشيل ٠۷۷‏ 

ورش العمل ۱۷, ۲٣٦۰۲٤۷۰۱٦۰‏ 
وول ستریت جورنال ۱۷ 


ویلیام جیمسس ۱١۲‏ 


الۇلف فى سطور  ٠‏ 


كيرت مورتينسين هو مؤسس معهد الإقناع الشهير على مستوى العالم. والمعهد 
يعد مؤسسهة بجنية لتمليم التفاوض. والقيادة. والمبيعات. و كيرت واحد من أشهر 
الخبراء على مستوى العالم فى مجالات الإقضاع. والتحفيز, والتأثير فى الناس. وقد 
غيرت التدريبات والمنتديات التعليمية التى يقدمها معهد الإقناع من النظرة العامة 
للإقناع والتطور الشخصىس. وقد استضاف كيرت جمهورًا من كل أنحاء العالم. 
وعلمه. وألهمه على مدار المشرين عامًا الأخيرة. 

لقد ساعد كيرت أعدادا لإ حصر لها فن الناس على تحفق نجاحات هائاة 
غير مسبوقة. سواء فى حياتهم المملية أو حياتهم الشخصية من خلال محاضراته. 
وتدرجاته .وبر امجه الأستكارنة القهيرة الى بهد له بها وبالاضافة الى هذ اهو 
مؤلف الكتاب الشهير .Maximum Influence: The 12 Laws of Pers«a5i0"‏ 
ومن مؤلضاته الرائدة الأخرى: .Perfect PeFr$1»Asi0۸‏ ۾ «Power Negotiation‏ 
۾ Magnetic Persuasion , Millionaire IQ 4.Persuasive Presentations‏ . 
.Psychology of Objection g «Exponential Success Skills ;‏ وقد ساعد 
برنامجه التعليمى (إجادة ممامل الذكاء) على إحداث تفبيرات هائلة فى طريقة 
نحقيق الناس لأقصى إنجازاتهم. 


اذا أردت محادثة كيرت مورتينسين أو الاتصال به. فزره على المواقع الإلكنرونية 
التالية: 
www, perSUuaS1Onlq.COM‏ 
www.persuastonlnstitute.com‏ 
www.kurtmortensen.com‏ 
آو بمكنك مراسلته بريديا على العنوان التالى: 
Persuasion Insitute‏ 
ذ61 # North Unıversıty Ave‏ 3214 
Provo, Utah 84604‏ 
40232 - 434 -801 
ınfo(persuasionınstilute.com‏ 


۴1۳ 


www.Ibtesama.com 


خذ اخنبار معامل الاقناع. واحصل على برنامح 


السيطرة على الأهداف مجانا على الموقع 
الالكىرونى: PERSUASION 1Q.¢0‏ 


ان فقدرتك ا ا الأخرين س المارق بن ات والفشل؛ سواءِ یا الشخصية ۴ 
فی ااا تخ اء ا le‏ اتسا ا البيت 8 شیء فی أی وقت؟ PERSUASION‏ 


1 1 ٠ 
ثبتت البحوث التى أاجريت فى معهد كيرت مورتينسين للإفناع ان الإفناع علم وفنء وخلال‎ 
الوقت البسيط الذى ستقرأً فيه الكتاب الذى بين يديك» ستتحول إلى أستاذ فى علم وفن الإقناع.‎ 


THE 10 SKILLS YOU NEED TO GET u 
EX۸CT1۷ W#۸۲ ۲00 A۸7 | ويمزج الكتاب بين الأمثلة الواضحةء والحكايات التوضيحيةء والمحتوى المعلوماتی القيم» والتی‎ 


خد غب الها ووس المهارات العشر الأساسية لاإقناع. ويقدم الكتاب أساليب لتطوير | KURT M0R7E|SEN‏ 
وتعظيم كل مهارة من هذه المهارات» وسرعان ما ستدرك مدى قوة ة هذه الأساليب سواء فى العمل ` — 
أوفى حياتك الشخصية. وسترى من خلال اختبار معامل الإقناع - بأسئلته الخمسين - أفضل مواضع قوتك والمواضع التى 
ينبغى عليك تحسينها فى ذكائك الإقناعى. إن إجادتك لهذه الأساليب سوف تترجم ترجمة مباشرة إلى: 


زيادة عملائك فى السسل * قراءة الناس بسرعة ودجة أكهره ٠‏ استخلاص الزيد من الرضا فى علاقاتك الشخضية 
والعائلية ٠‏ عقد المزيد من الصفقات * كسب أموال أكثر مما كنت تحلم بها... 


وريما كان أهم من كل شىء أن تسمع كلمه نعم السحرية بصأؤرة أكبر. لذلك» فسواء كنت تبيع منتجًاء أو تروج لفكرة أو 
لخطة أو لنفسك. فإن هذا الكتاب سيمنحك الطريقة. والأدوات؛ والثقة بالنفس اللازمة للنجاح - فى كل مرة! 


اوا ھن ن¿ الكتاب 
قراءة فة فمل د ا الإقناع وتعظيمها. هذا كتاب سهل يعلمك كيف تستطيع تغيير أفكار 
یں ين والتأثیر عليهم» وذ تحقيق أكبر أهدافك!'. ‏ لاری کینج: مقدم بر ناھج ۷۲ا وہ [۲۲y‏ علی قا °۸۸ 


یعتمد عملی کرجل أعمال على المھارات التٹی تعلمتها من 'کیرت مورتینسین فی کثابه ]۸۸[ ax1‏ الذی 
حقق أعلى المبيعات. وضى كتابه الجديد الذى بين يديك حقق كيرت مفاجأة أخرى حيث إن 'العقبات العشر التى تميق 
نجاحك فى الإقناع والتى يقدمها فيه - فى حد ذاتها - ذات قيمة لنجاحك فى العمل وعلى المستوى الشخصى ". 
جی . ویلیام بارنیت بای مؤلف کناب ?1ء۸ ۸e ۲ (ub E۸٥ u۸ )٥ 8e‏ الذی حقق أعلى المبیعات 
هذا كتاب عبقرى ولا غنى عنه لتحقيق النجاح! إننا جميمًا نمارس عملية الإقناع» ويمنحك هذا الكتاب الأدوات 
والمهارات اللازمة لتنمية قدراتك الطبيعية على التحسن كمحاور, أو عامل بالمبيعات. أو مدير أو مستثمر. لقد قرأت 
الكثير عن الإقناع» ولكننى أعتقد أن كيرت مورتينسين ' أفضل من كتب فى هذا المجال . 
س لی میلین : مدرب فى برنامج أذكياء الملیوذیر ات Success Is an Inside Job |i dh jag Millionaire S2r t5™‏ 
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